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Elburg, Feb. 3rd, 2005 

Enabling brands to attract people.   
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Brand Trust GmbH � Brand Strategy Consultants � 15.4.2014, Ljubljana � Metka Hrovat 
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hÇç=ëãç\=

Brand:Trust 

is the first brand strategy 
consultancy out of the 
German speaking area. 

Brand Trust 
 

Vodilno evropsko svetovalno  

podjetje za strategije blagovnih  

znamk. 
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© 2012 Brand:Trust GmbH 4 

_ê~åÇ=qêìëí=é~åçžåá=âçãéÉíÉåčåá=ÅÉåíêá=

Pharmaceuticals, Healthcare & MedTech

Ecology & Organics

Financial & Professional Services

 Fast Moving Consumer GoodsChemicals, Energy, Materials

 Lifestyle & Luxury Retail, Mail Order & E-Commerce

Technology & Automotive  Construction & Real EstatePublic Sector, Destination, Tourism & Logistics

Telecoms, IT, Media, Entertainment & Security

11 BranchenNN=é~åçÖ=
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jçčåÉ=òå~ãâÉ=áã~àç=ãçčåÉ=ãÉàÉK=
ČÉë~=_ê~åÇ=qêìëí=åÉ=ÇÉä~W=

Ne dizajn 

Ne oglaševanje 

Ne tržne raziskave 

Ne agencijsko delo 

Ne vrednotenje 
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k~êÉÇáíá=òå~ãâÉ=ìéê~îäàáîÉK=

k~šÉ=éçëä~åëíîç=
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Inženiring znamk 

Re-inženiring znamk 

:  Izgradnja identitete znamke & pozicioniranje 

:  Upravljanje širitve blagovne znamke 

:  Znamčenje surovin/polizdelkov (ingredient) 

:  Znamčenje zaposlenih (employer)  

Odličnost znamk 

:  Re-pozicioniranje znamk 

:  Re-inženiring poškodovanih sistemov znamk  

:  Interno znamčenje 

:  Upravljanje portfelja znamk 

:  Implementacija znamk & trening 

:  Upravljanje točk dotika znamk 

:  Spremljanje znamk & kontroling 

Razvijamo in 
uresničujemo 

dolgoročne 
strategije znamk 

za doseganje rasti 
in dobička za: 
Korporativne znamke 

Izdelčne znamke 

Storitvene znamke 

B2B znamke 

Institucionalne znamke 

h~à=ÇÉä~ãç\=
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k~šÉ=éìÄäáâ~ÅáàÉW=
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s~äìÉ=_ê~åÇáåÖ==
güêÖÉå=dáÉíä=
=
mêî~=ãÉåÉÇžÉêëâ~==
âåàáÖ~=ç==
íÉÜåçäçšâáÜ=òå~ãâ~Ü=
izdana 2013 
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hÇ~à=_ê~åÇ=qêìëí=ëíçéá=î=áÖêç\=

nasičenost trga 
visoka 

nasičenost trga 
nizka 

moč konkurence 
visoka 

moč konkurence  
nizka 

oglaševanje 

prodaja marketing 

upravljanje 

znamk 
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Logo 

Ime 

Komunikacija 

Dizajn Marketing 

Imidž 
znamke 

Slog znamke 

Točke dotika znamke 

Vrednote znamke 

Izvedbena odličnost 

Pozicioniranje znamke 

Pravila znamke 

Temelji prihodnje rasti 

Fan skupnost 

Portfelj znamke 

Programi znamke 

Strategija 
znamke 
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R~òìãÉî~åàÉ=òå~ãâÉ=âçí=ãÉåÉÇžÉêëâÉÖ~=
ëáëíÉã~K=

Korporativna  
strategija 

Startegija 
znamke 

Prodajna strategija 

Izdelčna strategija 

Strategija cena/vredn. 

T
rg

  

HR strategija 

Komunikac. startegija 

Marketinška  
startegija 

Določa cilje 
podjetja in 

sredstva za 

dosego. 

Kondenzira 
najboljše v 

izvedbi podjetja 

v vrednote, 

imidž in slog. 

Prevaja in 
navzven izraža 

strategijo 

znamke  

Marketinška orodja za 
izvedbo strategije 

znamke. 
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Učinkovite strategije znamk omogočajo dolgoročno dvomestno 

rast in dobiček.  

 

wå~ãâÉ=ìëíî~êà~àç=S=âäàìčåáÜ=ãÉêäàáîáÜ=âçêáëíáW=
=

1.  Izboljšana percepcija znamke. 
2.  Pripravljenost kupcev plačati premium ceno. 

3.  Kupci so zvesti. 

4.  Mogoča je navzkrižna prodaja. 

5.  Kupci znamko priporočajo naprej. 

6.  Zaposleni se identificirajo z znamko. 
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_ê~åÇ=qêìëí=ÇÉÑáåáòáà~=Ää~ÖçîåÉ=òå~ãâÉW=

Blagovna znamka je kondenzirano izražanje  

najboljših lastnosti/izvedbe podjetja.  
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=_O_=Ää~ÖçîåÉ=òå~ãâÉ=ëç=åàáÜçîç=„ÇçÄêç=áãÉ“K=

Kdaj ste nazadnje zaslužili na račun 

 “dobrega imena”? 
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500:1 
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w~â~à=âìéÅá=éçíêÉÄìàÉàç=_O_=òå~ãâÉ\ 

Cilj vsakega kupca je narediti nakupno odločitev  

kar se da preprosto in varno! 
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Base Price (Euro)  32.550  34.813  31.150  
Engine Type  In-line  In-line  In-line 
Cylinders  4  4  4 
Volume (cm³)  1.798  1.796  1.995  
Power (PS)  160  156  170  
max. torque (Nm)  250  230  210 
at (1/min)  1.500  2.800  4.250  
Transmission  Manual  Manual  Manual 
Tires (front)  225/50 R 17 V  225/45 R 17 Y  205/55 R 16 V  
Wheel size (front)  7 1/2 J x 17  7 1/2 J x 17  7 J x 16  
Weight (kg)  1.569  1.561  1.513  
Load capacity (kg)  471  504  457 
Turning radius (m)  11.8  10.7  11.2  
0-100 km/h (s)  9,0  9,9  9,5 
Top speed (km/h)  218  218  226 
Testmileage (l)  10.0 (Super)  10.1 (Super)  9.5 (Super Plus) 

h~íÉêá=~îíç=Äá=âìéáäá\=
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wå~ãâÉ=ëç=~âìãìä~íçêàá=áòîÉÇÄÉ=
Base Price (Euro)  32.550  34.813  31.150  
Engine Type  In-line  In-line  In-line 
Cylinders  4  4  4 
Volume (cm³)  1.798  1.796  1.995  
Power (PS)  160  156  170  
max. torque (Nm)  250  230  210 
at (1/min)  1.500  2.800  4.250  
Transmission  Manual  Manual  Manual 
Tires (front)  225/50 R 17 V  225/45 R 17 Y  205/55 R 16 V  
Wheel size (front)  7 1/2 J x 17  7 1/2 J x 17  7 J x 16  
Weight (kg)  1.569  1.561  1.513  
Load capacity (kg)  471  504  457 
Turning radius (m)  11.8  10.7  11.2  
0-100 km/h (s)  9,0  9,9  9,5 
Top speed (km/h)  218  218  226 
Testmileage (l)  10.0 (Super)  10.1 (Super)  9.5 (Super Plus) 

Vir: „auto, motor und sport“, Comparison 

of station wagons Audi A4, BMW 320i, 

Mercedes C180 T, 2008. 
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q~ÄÉäÉ=áòê~ž~àç=ÑìåâÅáàçI=åÉ=îêÉÇåçëíáK=
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V splošnem podjetja ponujajo boljšo izvedbo (ob višjih stroških) kot so zanjo sposobna iztržiti. 

Če ni diferenciacije v izvedbi, je zadnji mogoč dejavnik diferenciacija v ceni. 

Rezultat: podjetja se prodajajo po prenizki ceni in zato ne dosegajo zadovoljivih dobičkov. 

Sčasoma se kupci navadijo na nizke cene in povišanje postane skoraj nemogoče. 

Če stroškov ni več mogoče nižati, to pomeni konec za podjetja. 

w~â~à=àÉ=ìëãÉêà~åàÉ=òå~ãâÉ=í~âç=éçãÉãÄåç\==
=

Znamke so kupljeni spomini! 
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 ... od B2C znamk se razlikujejo v naslednjem: 
•  B2B stranke pogosto iščejo več znanja  
•  Nakupni proces je navadno standardiziran 
•  B2B kupce poznamo osebno 
•  Nakupne odločitve se sprejemajo v skupinah  
•  Proces nakupnega odločanja traja dlje 
•  B2B kupci kupljeno prodajajo naprej, svojim kupcem, ki imajo svoj ritem 
•  Izdelki B2B priznanih znamk morajo zadovoljiti bolj kompleksne potrebe 
•  B2B trg je bolj mednaroden 
•  Prodaja je navadno nadrejena marketingu 

_O_=òå~ãâÉ=åáëç=ãáíá>=
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^å~äáò~=Ää~ÖçîåÉ=òå~ãâÉW=
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What made me 
successful in  

the past? 

Historical 
Merit 

What is typical 
about me? 

Typical 

What makes me 
unique? 

Uniqueness 

What makes me  
different? 

Differentiating 

What makes me 
superior? 

Superiority 
over 

competition 

Descriptions 
Com- 

 pressions 
Values 

Core 
Values 

  Brand 
Core 

Step 1 Step 2 Step 3 Step 4 Result 
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lÇ=ÅáäàåÉ=ëâìéáåÉ=Çç=ëâìéåçëíáW=

skupnost 

Definira in sledi ciljni skupini 

znamka 

Izdelek 

Oddaja in privablja 

Ciljna skupina 
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_ê~åÇ=qêìëí=_O_=ê~òáëâ~î~=î=
päçîÉåáàá=áå=kÉãčáàá=
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§  naključni vzorec/ filter 

 skupaj 61 intervjujev z zaposlenimi odgovornimi za prodajo, marketing v 

 avtomobilski in kemični industriji ter strojegradnji /150 intervjujev v Nemčiji 

 februar 2012 

 

§   trajanje intervjuja 

 ca. 6 minut 

 

•  metodologija 

 Telefonski intervju (CATI) s partnerjem v Sloveniji 

 

§   koncept, analiza, razlaga 

 puls Market Research, Nürnberg v sodelovanju z Brand Trust, Nürnberg 

R~òáëâ~î~=ëäçîÉåëâáÜ=éçÇàÉíáà=
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píêìâíìê~=ëäçîÉåëâáÜ=éçÇàÉíáà=

59% 

skupaj 

ženske 

41% moški 

Porazdelitev po spolu 

1–49 

več kot250 

50–249 

Št. zaposlenih skupaj 

50,8% 

11,5% 

37,7% 

b
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11%–50%

do10%


51%–85%

več kot 85%


Delež domače  

prodaje 

24,6% 

34,4% 

16,4% 

23,0% 

skupaj 

ni podatka 
 

1,6% 

10–100 mio. €

5–10 mio. €


ni podatka 
 

100 mio.–1 mrd. €

več kot 1 mrd. €


Promet v 2011 

26,2% 

13,2% 

11,5% 

1,6% 

1,6% 

skupaj 

do 5 imo. € 45,9% 
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Način poslovnega odločanja* 
- Vprašanje 4:  koliko % odločitev poslovne nabave po vašem mnenju temelji na osebnem prepričanju (notranji občutek) in koliko na dejsanskem 
poznavanju? 

Baza: SLO 2012 skupaj=61 

*Mittelwerte 

mêáÄäážåç=NLP=éçëäçîåáÜ=çÇäçčáíÉî=éç=ãåÉåàì=
éêçÇ~àåáâçî=íÉãÉäàá=å~=åçíê~åàÉã=çÄčìíâì=

34%$

66%$

Bauchgefühl$ Wissen$dejansko poznavanje notranji občutek 
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varnost 

odnos izvedba 

jÉêáä~=å~âìéåÉÖ~=çÇäçč~åà~=îéê~š~åáÜW==
å~Ä~îåáâá=ëÉ=çÇäçč~àç=éç=íêÉÜ=ãÉêáäáÜ=

varnost odnos 

izvedba 
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varnost 

odnos izvedba 

izvedba 

konkurenčne  

cene 

tržna  

usmerjenost 

transparentnost 

raznolikost ponudbe 

internacionalnost 

sistemski dobavitelj 

zanesljivost 

trajnost 
ugled 

pomembnost  

kupca 

socialna odgovornost 

velikost 
jamstvo 

kakovost 

ekološka  
usmerjenost 

specializacija 

inovacije 

dizajn 

kompetentnost 

učinkovitost 
prilagodljivost 

customer  

care 

 
osebni 
kontakt 

dolgoročen poslovni  
odnos 

kredibilnost 

RÉòìäí~íW==
OR=çÇäçčáäåáÜ=ãÉêáä=ò~=å~âìé=òåçíê~à=P=ëÉÖãÉåíçî=éçíêÉÄ 
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h~âç=éçãÉãÄå~=ëç=í~=ãÉêáä~=î=çčÉÜ=dobaviteljev áå=î=
çčÉÜ=kupcev\=
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Basis: SLO 2012 gesamt=61 

päçîÉåëâá=ÇçÄ~îáíÉäàá=îÉêà~ãÉàçI=Ç~=áòéçäåàìàÉàç=
éçíêÉÄÉ=åÉãšâáÜ=âìéÅÉî=

B
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i 
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1
; 
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 =
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5
0
 

pomembnost 

dobaviteljev
pogled 

pomemnbo/ 

izpolnjeno 

8,0–8,99 

zelo pomembno/ zelo 

dobro izpolnjeno 

9,0–10,0 

dobaviteljev
pogled 

izpolnitev 

  

  
Performance 

konkurenčne  

cene 

tržna  

usmerjenost 

transparentnost 

raznolikost ponudbe 

internacionalnost 

sistemski dobavitelj 

zanesljivost 

trajnost ugled 

pomembnost  

kupca 

socialna odgovornost 

velikost 
jamstvo 

kakovost 

ekološka  
usmerjenost 

specializacija 

inovacije 

dizajn 

kompetentnost 

učinkovitost 
prilagodljivost 

customer care 

 
osebni 
kontakt 

dolgoročen poslovni  
odnos 

kredibilnost 
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Basis: SLO 2012 gesamt=61 

Pomanjkanje zaupanja: äÉ=O=çÇ=NN=å~àéçãÉãÄåÉàšáÜ=
çÇäçčáäåáÜ=å~âìéåáÜ=ÇÉà~îåáâçî=àÉ=áòéçäåàÉåáÜ>=

izvedba 

! ! 
konkurenčne  

cene 

tržna  

usmerjenost 

transparentnost 

raznolikost ponudbe 

internacionalnost 

sistemski dobavitelj 

zanesljivost 

trajnost 

ugled 

pomembnost  

kupca 

socialna odgovornost 

velikost 
jamstvo 

kakovost 

ekološka  
usmerjenost 

specializacija 

inovacije 

dizajn 
kompetentnost 

učinkovitost 
prilagodljivost 

customer care 

 
osebni 
kontakt 

dolgoročen poslovni  
odnos 

kredibilnost 
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pomembnost 

kupčev 
pogled 

pomemnbo/ 

izpolnjeno 

8,0–8,99 

zelo pomembno/ zelo 

dobro izpolnjeno 

9,0–10,0 

kupčev 
pogled 

izpolnitev 
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Basis: SLO 2012 gesamt=61 

päçîÉåëâá=ÇçÄ~îáíÉäàá=ãÉåáàçI=Ç~=îÉč=ÇÉà~îåáâçî=îéäáî~=å~=
å~âìéåç=çÇäçčáíÉî=âçí=åàáÜçîá=åÉãšâá=âçåâìíÉåíá=

Pomembnost nakupnih merill 

Sehr wichtig 
9,0 – 10,0 

wichtig 
8,0 – 8,99 

Sicht Anbieter 

SLO 
Sicht Kunden 

D 2007 

Pomembno  
8,0 – 8,99 

Zelo pomembno 

9,0 – 10,0 

pogled dobavitelja 

Slovenija 

pogled dobavitelja 

Nemčija 

Si
ch

er
he

it

Beziehung

Leistung

Glaubwürdigkeit

ReputationNachhaltigkeit

Kundenrelevanz Zuverlässigkeit

Garantie Größe

Preisgünstigkeit

Systemlieferant

Angebotsvielfalt

Internationaliät

Marktorientierung

Qualität

Spezialisierung
Design

Umwelt-
orientierung

Innovation

Kompetenz

Effi zienz

Flexibilität

Kundenbetreuung

Persönlicher 
Kontakt

Soziale
Verantwortung

Transparenz

Langfristige
Geschäftsbeziehung

konkurenčne cene 

tržna usmerjenost 

transparentnost 

raznolikost ponudbe 

internacionalnost 

sistemski dobavitelj 

zanesljivost 

trajnost ugled 

pomembnost kupca 

socialna  

odgovornost 

velikost jamstvo 

kakovost 

ekološka  
usmerjenost 

specializacija 

inovacije 

kompetentnost 

učinkovitost 

prilagodljivost 

customer care 

Osebni 
kontakt 

dolgoročen poslovni  
odnos 

kredibilnost 

dizajn 

izvedba 
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:  Če dobavitelj uspe svojo izvedbeno kompleksnost kondenzirati v močno B2B znamko tudi izvedbena 

superiornost postane bolj pomembna. 

:  Ta prepad lahko zapolnijo B2B znamke. 

:  Dejavniki povezani z izvedbo so t.i. “must” dejavniki in so zato drugi najpomembnejši v nakupni odločitvi. 

:  Znamke lahko postanejo spomin kondenzirane izvedbe in tako prevzamejo odgovornost za ustvarjanje 

relevantnosti pri novem poslu.  

:  Prodaja podcenjuje potrebo kupcev po varnosti. 

píê~íÉšâ~=éêáéçêçčáä~=_O_=òå~ãâ~ã=î=päçîÉåáàáW========================================
jçčå~=_O_=éêçÇ~à~=éçíêÉÄìàÉ=ãçčåÉ=_O_=òå~ãâÉ>=

B2B znamke prevajajo izvedbo v vrednost, razvijajo dolgoročen odnos in zagotavljajo 

nakupno varnost.  
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_ê~åÇ=qêìëí=éÉêÑçêã~åÅÉ=
ãçåáíçê®=î=ëäçîÉåëâá=
~îíçãçÄáäëâá=áåÇìëíêáàá=
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_ê~åÇ=qêìëí=éÉêÑçêã~åÅÉ=ãçåáíçê®W=

Poznam te! Želim te! 
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_ê~åÇ=mÉêÑçêã~åÅÉ=jçåáíçê®=J=çò~ÇàÉ=

poznavanje 

a
tr

a
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vn

o
s
t 

nizka 

visoka 

nizko visoko 

 
In Brand 

segment 

 
 Star Brand 

segment 

 
No Brand 

segment 

 
Out Brand 

segment 

© Brand Trust Performance Monitor 

Dejavniki 
identifikacije 
atraktivnosti: 
• zvestoba 
• priporočila 
• premium cena 
• navzkrižna prodaja 
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_ê~åÇ=qêìëí=mÉêÑçêã~åÅÉ=jçåáíçê®=
hàÉ=ëäìžáãç\=

No Brand Out Brand 

Star Brand In Brand 

„Profit“ 

poznavanje 

a
tr

a
k
ti
vn

o
s
t 

nizka 

visoka 

nizko visoko 

Dejavniki 
identifikacije 
atraktivnosti: 
• zvestoba 
• priporočila 
• premium cena 
• navzkrižna prodaja 

© Brand Trust Performance Monitor 
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© Brand Trust Performance Monitor 

No Brand Out Brand 

In Brand Star Brand 

pí~åÇ~êÇåÉ=ãçžåçëíá=ëíê~íÉšâáÜ=éêÉãáâçî=òå~ãâ=

poznavanje 

a
tr

a
k
ti
vn

o
s
t 

nizka 

visoka 

nizko visoko 

Dejavniki 
identifikacije 
atraktivnosti: 
• zvestoba 
• priporočila 
• premium cena 
• navzkrižna prodaja 



42 

RÉòìäí~íá=OMNP=ëäçîÉåëâÉ=
_O_=ê~òáëâ~îÉ=
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§   naključni vzorec/ filter 

 skupaj 206 intervjujev v nemški avtomobilski industriji – pri kupcih slovenskih 

dobaviteljev. 

 december 2013 

 

§   metodologija 

 telefonski intervjuji 

 

§   koncept, analiza, razlaga 

 puls Market Research, Nürnberg v sodelovanju z Brand Trust, Nürnberg 

päçîÉåëâ~=ê~òáëâ~î~=
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sÉäáâç=àÉ=kç=_ê~åÇë=áå=få=_ê~åÇë=î=ëäçîÉåëâá=~îíçãçÄáäëâá=
áåÇìëíêáàá=

In Brand Star Brand 

No Brand Out Brand 

© Brand Trust Performance Monitor Podprto zavedanje v % 

atraktivnost 
(indeksirana  

vrednost) 
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RÉä~íáîåç=å~àÇÉãç=P=òîÉòÇÉ=

In Brand Star Brand 

No Brand Out Brand 
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20 

40 
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0 5 10 15 20 25 

Ø 51,6 

Ø 5,4% 

Hella Saturnus 

GKN Driveline Slovenia 

Iskra Mehanizmi SG Automotive 

Polycom 
TPV 

Boxmark Leather d.o.o. 

Tomplast 

ODELO 

© Brand Trust Performance Monitor Podprto zavedanje v % 

atraktivnost 
(indeksirana  

vrednost) 
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eî~ä~K=
www.brand-trust.si 

Enabling brands to attract people.   
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Copyright 
 
Sämtliche Leistungen, die Brand Trust GmbH Brand Strategy Consultants im Zusammenhang mit dem erteilten Auftrag, insbesondere im Rahmen dieser Dokumentation in Form 

von Strategien, Modellen, Konzepten, Lichtbildern und Bilddateien, Schlussfolgerungen und sonstigen geistigen Schöpfungen, erbringt, sind als geistiges oder schöpferisches 

Eigentum urheberrechtlich geschützt. Eine Verwendung der Leistungen von Brand Trust oder von Teilen der Leistungen, insbesondere die Verwendung dieser Dokumentation oder 

Teilen dieser Dokumentation gegenüber Dritten darf nur unter ausdrücklicher Genehmigung und Quellenangabe von Brand Trust erfolgen, mit Ausnahme der Inhalte, die durch eine 

gesonderte Quellenangabe für andere Rechteinhaber gekennzeichnet sind. 

Durch Übergabe dieser Dokumentation erhält der Auftraggeber ein zeitlich unbefristetes, einfaches Nutzungsrecht an den urheberrechtlich geschützten Leistungen. Das 

Nutzungsrecht beschränkt sich allein auf den im Auftrag niedergelegten Vertragszweck. Eine gewerbliche Nutzung ausserhalb dieses Vertragszweckes ist nur mit vorheriger 

schriftlicher Zustimmung von Brand Trust möglich. Die Einräumung der Nutzungsrechte erfolgt aufschiebend bedingt auf den vollständigen Eingang der für die 

vertragsgegenständlichen Leistungen, insbesondere der Erstellung dieser Dokumentation vereinbarten Vergütung.  

Der Auftraggeber ist nicht berechtigt, diese Dokumentation oder Inhalte unserer Leistungen zu verändern oder für Zwecke außerhalb des Vertrages zu veröffentlichen oder zu 

verbreiten. Sämtliche Inhalte der vertragsgegenständlichen Leistungen unterliegen strikter Geheimhaltung. 

 

All services rendered by Brand Trust GmbH to Brand Strategy Consultants in connection with the order placed, in particular within the framework of this documentation, in the form 

of strategies, models, concepts, photographs and image files, conclusions and other intellectual creations, are protected by copyright as intellectual or creative property. Use of the 

services rendered by Brand Trust or parts of services, in particular the use of this documentation or parts of this documentation towards third parties is only permitted with express 

approval from Brand Trust and statement of Brand Trust as the source, with the exception of the contents marked by a specific statement of source for other owners of rights. 

By handover of this documentation, the client receives a simple right of use to the services protected by copyright without restriction of time. The right of use shall be limited to the 

contractual purpose stated in the order alone. Commercial use outside this contractual purpose shall only be possible with prior written approval from Brand Trust. The rights of use 

shall be granted subject to the suspensive condition of complete receipt of the remuneration agreed for the services forming the subject matter of the contract, in particular the 

production of this documentation.  

The client is not entitled to amend this documentation or contents of our services or to publish or distribute them for purposes outside the contract. All the contents of the services 

forming the subject matter of the contract shall be subject to strict confidentiality. 
 

Brand Trust GmbH - Brand Strategy Consultants 
Findelgasse 10, 90402 Nürnberg, Germany  
Trg republike 3, 1000 Ljubljana, Slovenia 

Tel: +49 (911) 933 5780 � Fax: +49 (911) 396 066 
E-mail: info@brand-trust.de � Internet: www.brand-trust.de 


