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Дорогие Коллеги, Друзья!

Представляем вашему вниманию 
выпуск “Бюллетеня POPAI”, 
приуроченный к конкурсу POPAI 
RUSSIA AWARDS 2016.Приятно 
отметить, что в этом году было подано 
рекордное количество заявок на 
участие в конкурсе: 225 проектов 
от 40 компаний будут бороться за 
престижную статуэтку индейца. 
Сегодня, когда условия работы 
компаний в любой индустрии 
становятся все более жесткими и 
сложными, проведение крупных 
профессиональных форумов 
представляется особенно важным 
и приобретает особый смысл. 
Тема бизнес-форума этого года – 
«Нейромаркетинг и shopper brain», 
которая очень актуальна в Европе 
и мире. В России применение 
нейромаркетинга в ритейле еще не 
сильно развито, поэтому одной из 
задач Ассоциации «Маркетинг в 

ритейле» является подробный рассказ о возможностях применения нейронауки в 
маркетинге. Особенно интересен опыт зарубежных коллег.
Североамериканская Ассоциация POPAI объединилась с Association for Retail Envi-
ronments. Объединенная ассоциация откроет новые возможности: исследования, 
образование и общение через Интернет, приблизительно с 2,000 членских 
компаний на шести континентах.

С уважением,
В.В. Бычков

В подготовке выпуска приняли участие:
Анна Лебедева, Илья Федин, Алёна Кузьмина.

Макет издания и верстка: «Republica»

СЛОВО ПРЕЗИДЕНТА
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1. Елена, расскажите, пожалуйста, о вашей 
компании. В чем, по Вашему мнению, 
отличительные особенности IDEASUPERMARKET? 

В условиях жесткой конкуренции на рынке 
ритейла требуются самые актуальные решения по 
магазиностроению, новые идеи и воплощение в 
реальность самых современных тенденций. 

Мы работаем на рынке ритейла уже более 25 лет, 
и мы стояли у истоков его возникновения. За это 
время нам удалось накопить уникальный опыт в 
сфере разработки форматов и открытия магазинов.

Наша компания разрабатывает концепции и 
дизайн-проекты торговых залов и технологических 
цехов, создает интерьеры, подбирает и устанавливает профессиональное 
оборудование, обеспечивая наших клиентов полным пакетом сервисных услуг по 
обслуживанию установленной техники. Комплексное оснащение магазинов - наш 
профиль: все от идеи до идеального супермаркета!

2. В экономике России затянувший кризис, но при этом ритейл, особенно 
продуктовый, не стоит на месте: открывается много точек, сливаются одни, 
поглощаются другие. Насколько такая ситуация выгодна для вашей компании 
и ваших коллег-конкурентов из сферы услуг магазиностроения?

Рынок находится в состоянии стагнации, количество открываемых объектов 
резко упало, так что работы убавилось. Однако с другой стороны, запросы стали 
более четкими и продуманными, более сложными и интересными. Ритейлеры 
стали осознавать насколько важен бренд, имидж, концепция и дизайн магазина, 
насколько важен профессиональный проект и выбор оборудования.

3. Вы являетесь специалистом по эмоциональному ритейлу: воздействию на 
покупателей с помощью цвета, света, навигации в точках продаж. Как часто 
заказчики – российские ритейлеры – прислушиваются к Вашему экспертному 
мнению, соглашаются на изменения/корректировки в дизайне?

Это зависит от клиента, конечно. Статистически каждый 10-й ритейлер уже 
задумывается о внутреннем и внешнем оформлении своего магазина и о том, 
какое влияние это может оказать на покупателей. Примерно половина пытается 
ответить на эти вопросы самостоятельно и старается достичь результатов 
разными средствами. Вторая половина – идет к профессиональным компаниям, 
работающим в сфере ритейла.

ИНТЕРВЬЮ С ЕЛЕНОЙ КУЧИХИНОЙ, IDEASUPERMARKET
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4. Вы ездите в туры по другим странам (например, США), чтобы изучить 
зарубежный опыт магазиностроения и оформления точек продаж. Как Вы 
считаете, нужно ли в России копировать все идеи и внедрять технические 
новшества без оглядки на менталитет покупателей, как это часто у нас 
бывает?

Любая крайность неприменима к действительности. Есть идеи, которые могут 
быть имплементированы точно так же, как они работают за рубежом. Другие 
идеи требуют некоторой адаптации. И, конечно, есть решения, которые из-за 
нашего менталитета в принципе невозможно качественно и успешно применить.

5. IDEASUPERMARKET принимает участие в конкурсе POPAI RUSSIA AWARDS в 
номинации «Дизайн и пространственные решения». Насколько появление 
такого конкурса важно для развития ритейла в России?

Это первый и единственный конкурс в данной сфере с такой номинацией. 
Поэтому его важность заключается в накоплении бесценного опыта и влиянии 
на развитие всего рынка ритейла. Мы вышли на цивилизованный уровень, и 
это потрясающе. Кроме того, это обмен решениями и знаниями, который всегда 
позитивно влияет на развитие сектора. 
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«Весь ваш мир — один сплошной парадокс. 
Официально он не имеет ни начала, ни конца. В нем 
нет ничего, что имело бы смысл, и тем не менее вы, 

похоже, создали его именно таким»…

Скарлетт Томас. Наваждение Люмаса.

Несмотря на многочисленные заявления, сделанные в 2005 – 2015 гг. о том, что 
рынок технического мерчендайзинга «стремительно развивается», на самом деле он 
топчется на одном месте. И если производственная часть рынка POS материалов и 
рекламного оборудования успела получить развитие (многочисленные рекламные 
и рекламно-производственные агентства готовы придумать и произвести все что 
угодно), то часть, где необходимо «объять необъятное» завязла на просторах России 
как армия Наполеона в 1812 г. 

Речь, конечно, идет, о сервисно-логистической составляющей. Той, где необходимо 
оперативно доставить и смонтировать (а еще провести замеры, демонтировать, 
упаковать, складировать, отправить назад – нужное подчеркнуть) материалы или 
оборудование одновременно в ХХХ точках, а также предоставить фотоотчеты, и все 
это в течение 1 дня (воскресения). 

Причиной застоя в этой области, 
как это часто бывает, явились сами 
заказчики: применение знаменитого 
«Голливудского треугольника» 
требований к сервису, в данном случае, 
сыграло злую шутку с  неокрепшим 
российским рынком.

Как известно, использование подобного 
набора требований (цена, качество и 
скорость работ, комфорт и гибкость 
обслуживания)  служит драйвером 
для создания конкурентной среды. 
Разрешение парадоксов, задаваемых 
«Треугольником»  заставляет компании 
развиваться и, тем самым, позволяет 
бороться за клиентов. 

Действительно, поиск и предложение 
решений, дающих одновременное повышение качества и снижение цен (парадокс), 
повышение скорости работ и их качества (еще один парадокс), повышение 
комфорта обслуживания и снижение цен (и еще парадокс) способствуют развитию 
всего рынка в целом, формируют здоровую конкурентную среду.

ОХВАТИТЬ НЕОХВАТНОЕ. ПАРАДОКСЫ РЫНКА ТЕХНИЧЕСКОГО 
МЕРЧЕНДАЙЗИНГА POSM

(КРАТКИЙ АНАЛИЗ ФЕДЕРАЛЬНОГО РЫНКА ТЕХНИЧЕСКОГО МЕРЧЕНДАЙЗИНГА)

Низкая цена

«Голливудский 
треугольник» 
требований 

к сервису

Качество 
и скорость 
работ

Комфорт
и гибкость

обслуживания
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Однако на рынке РФ, с его территориальными и ментальными особенностями, 
ситуация пошла по иному:

-  требование низких цен заставило игроков нанимать на местах 
люмпенизированный персонал, качество работ которого крайне нестабильно и с 
трудом поддается контролю

-  необходимость повышения скорости работ и предоставления фотоотчетов 
натолкнулось на несовершенство взаимоотношений торговых сетей и их 
магазинов, а также плохое качество интернет-трафика и аппаратов на местах

-  желание увеличения гибкости обслуживания и выполнения технических заданий 
увязло в расстояниях и разнице часовых поясов

-  задача по увеличению комфортности обслуживания привело к росту 
обслуживающего персонала и росту затрат.

Ситуацию усугубило падение экономики 2009 – 2015 гг. и круг окончательно 
замкнулся: рынок, не успев встать на ноги, закуклился. На нем успели 
сформироваться и оперируют десяток компаний регионального значения, и 1-2 
крупные и 1-2 средние компании условно федерального  масштаба. Условно - 
так как  в ряде регионов они используют мощности тех же  самых региональных 
игроков. Компании BTL и чисто мерчендайзингового направления – не в счет, так 
как персонал, способный обеспечить выкладку товара или промоакцию, просто 
не обладает техническими навыками даже накатки пленки на холодное стекло, не 
говоря уже о сборке гондолы С1 или вставки дроверсов в дуоксы.  
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В результате у заказчиков (владельцев и дистрибуторов торговых марок рынка 
FMCG) практически не осталось альтернативы: либо доверять работы тем 
нескольким сервисно-логистическим компаниям, пытающимся оказывать услуги на 
федеральном уровне, либо делать вид, что проблемы не существует и использовать 
рекламно-производственные компании, поручая им не только производство, но и 
логистику, и сервисные работы на местах.

И то и другое решение – несовершенны. При относительном избытке заказов, 
даже в условиях стагнирующего рынка, эти федеральные компании не имеют 
существенного стимула развиваться и бороться за клиента. Региональных компаний, 
выступающих в качестве субподрядчиков у «федералов» также слишком мало, чтобы 
почувствовать «дыхание конкурента за спиной» и начать искать более совершенные 
решения. Рекламно-производственные компании, получив заказ на весь комплекс 
услуг, хватаются за голову, так как эти услуги – как ни крути – не их прямой профиль. 
И они вынуждены, либо обращаться к тем же «федералам», либо к их подрядчикам 
– «регионалам». Еще больше «развращая» их низко конкурентную среду. 

Отдельным выходом для рекламщиков явилось создание собственной  сервисно-
логистической службы. Но, думаю, что большинство из владельцев таких 
компаний со мною согласятся: это шаг «отчаяния» в условиях нестабильного рынка. 
Собственный капитал связывается возросшими административными затратами, 
постоянные издержки (а значит и риски, связанные с ними) вырастают, при этом 
скорость, качество, гибкость и комфорт, так необходимый заказчику (а иначе зачем 
он норовит передать заказ «в одно окно»?) все равно не всегда удается обеспечить.

Решением, конечно, мог бы быть приход на отечественный рынок одной – 
нескольких компаний с иностранным капиталом – они бы быстро добавили «перцу 
конкуренции», выступив, за одно и «кузницей кадров», как это случилось, например, 
с рынком транспортным в конце 90-х – начале 2000-х. Но экономические условия в 
стране сейчас малопривлекательны для иностранных компаний и инвесторов.

Похоже, что единственным, а также и естественным выходом в сложившейся 
ситуации является «перезапуск» конкурентной среды. Так как это обычно происходит 
на начальных этапах формирования того или иного рынка: когда крупные заказчики, 
приходя на новую для себя территорию тщательно отбирают для себя несколько 
наиболее активных, талантливых и готовых развиваться компаний и создают им 
условия для ускоренного развития. Включая снижение бюрократического барьера 
для входа в пул поставщиков, затрачивая время на обучение их сотрудников 
необходимым процедурам взаимодействия, смягчая тендерные требования. 

Это уже было в середине 2000-х, когда рынок активно формировали под себя 
международные табачные компании, и это требуется снова – в силу сложившихся 
условий. При чем, требуется это именно заказчикам – для улучшения условий 
предложения. Но требуется и именно от заказчиков – инициатива и желание 
развивать этот рынок под себя. Вопрос только в том, кто в этот раз возьмет на себя 
миссию «прогрессорства».      

Подготовлено Максимом Соколовым,

 (Директор по стратегическому развитию 
“TradeZone Service-operator»)
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На уровнях и категории и продукции, 
Печенье - это очень незапланированная покупка.

Хотя само Печенье - 
незапланированная покупка, 
оно, как правило, является 
частью более крупных, 
запланированных поездок 
в магазин. Это дает много 
возможностей, чтобы влиять 
на покупателя Печения и 
до прихода в магазин и 
непосредственно на полке.

Спецпредложения и рекламные 
акции Печенья pre-store через 
купоны (как бумажные, так 

и электронные) будут наиболее эффективными в продуктовых листовках. 
В любом случае и в супермаркете, и в продуктовом магазине, листовки - 
идеальное средство для Печенья. Покупатели Печенья в супермаркетах чаще 
чем покупатели Печенья в продуктовых магазинах используют цифровые списки 
покупок. Размещение напоминания о Печенье на сайтах супермаркетов может 
увеличить % планирования и, следовательно, % покупки. Покупатели Печенья в 
продуктовых магазинах привыкли использовать рукописные списки покупок.

Почти каждый пятый покупатель печенья в супермаркете использует смартфон 
в магазине для целей, связанных с шоппингом: список покупок, калькулятор, 
звонок посоветоваться, сравнение цен, сайт производителя. Эффективные 
и простые в использовании приложения ритейлеров для смартфонов будут 
приобретать все большее значение в будущем.

In-store – где принимаются решения о покупке

  Считается, что в последнее время наблюдается тенденция, что покупатели 
предпочитают при посещении магазина ходить только по запланированным 
проходам/секциям. Однако, покупатели Печенья в продуктовых магазинах, 
чаще, чем другие покупатели, предпочитают пройтись по каждому или 
большинству проходов в магазине. Этот факт следует учитывать при принятии 
решения, где разместить вторичные дисплеи для печенья в продуктовых 
магазинах.

На протяжении последних трех десятилетий, имело место тенденция к более 
высокому % принятия решения в магазине. Это особенно верно вподкатегории 
Печенье, где только 1 из 7 покупок специально запланирована. Планирование 
для Печеньяпочти идентично между супермаркетами и продуктовыми 

ИССЛЕДОВАНИЕ POPAI. ПОКУПКИ В МАГАЗИНАХ. ПЕЧЕНЬЕ.
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магазинами, соответственно потребность в сильной рекламе внутри магазина 
является универсальной в категории.

Дисплеи также увеличивают пробные покупки новых брендов 
или продуктов Печенья,

В обоих типах магазина, печенье часто 
покупается с Крекерами. Таким образом, 
отдел Крекеров должен быть непосредственно 
доступен из отдела Печенья. Если это 
невозможно, вторичные дисплеи для Печенья 
должны быть размещены в пределах или 
вблизи отдела Крекеров, и наоборот.

Незапланированные покупки доминируют в 
подкатегории Печенья. Покупатели Печенья 
скорее сделают импульсную покупку, когда они 
видят скидку или спецпредложение в проходе. 
Скидки на Печенья должны быть видны и 
привлекать внимание; в супермаркетах новые 
бренды или продукты категории Печенья 
должны сильно рекламироваться в магазине.

Когда покупатели не могут найти желаемые Печенья в супермаркете, они 
покупают их в другом месте, подчеркивая необходимость, что отдел должен 
быть хорош укомплектован. В то время как эксперименты с продуктами чаще 
происходят в супермаркетах, категория Печенье является исключением с почти 
равными темпами экспериментов в разных типах розницы. Демонстрация новых 
продуктов Печенья через дисплеи или другие методы in-store рекламы может 
быть эффективным способом, чтобы стимулировать новые эксперименты с 
продуктами и в супермаркетах, и в продуктовых магазинах.

Эффективность In-store Дисплеев

По сравнению с другими 
продуктами, купленными в 2х типах 
магазинов, Печенье покупаются в 2 
раза чаще с рекламных дисплеев в 
супермаркетах и в 2,5 раза чащев 
продуктовых магазинах. Это может 
быть связано с эффективностью 
торцевых дисплеев с Печеньем 
в супермаркетах и напольных 
дисплеев с Печеньем в продуктовых 
магазинах.

Дисплеи увеличивают % 
импульсных покупок печенья в 

обоих типах розницы. 
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Особенно в супермаркетах. В обоих типах 
розницы (но особенно в супермаркетах), 
новые бренды должны быть представлены 
надисплее, чтобы привлечь покупателей в 
отдел и увеличить продажи.соответственно 
дисплеи в подкатегориях должны быть в 
изобилии и в разных секциях магазина, 
чтобы повысить коэффициент конверсии. 
Большое количество Печенья на дисплее - 
в сочетании с высоким % покупок Печенья 
при размещении на дисплее - приводит 
к очень сильному увеличению дисплеев, 
особенно в продуктовых магазинах. 
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СУПЕРМАРКЕТЫ ПОЛУЧАЮТ ЗНАЧИТЕЛЬНУЮ ВЫГОДУ ОТ РАЗМЕЩЕНИЯ ДИСПЛЕЕВ.

 По данным исследования Международной Ассо-
циации маркетинга в ритейле POPAI GLOBAL ка-
ждая шестая покупка совершается, если реклам-
ный дисплей бренда присутствует в магазине.

Наиболее эффективными являются напольные 
дисплеи

Кроме того, заметны изменения в размещении 
дисплеев. Так как ритейлеры стараются раз-
мещать дисплеи во второстепенных проходах 
подальше от главного прохода - эта тенденция 
растет с 47% в 1995м году до 60% в 2012 году. 
Независимо от их размещения по отношению к 
товарной категории, POS дисплеи по-прежнему 
безраздельно властвуют в конце проходов:

• 42% в конце прохода   • 23% по периметру 

• 28% в проходе    • 7% на первом плане

ВЛИЯНИЕ IN-STORE ДИСПЛЕЕВ НА ПРОДАЖИ
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В РАМКАХ ЕЖЕГОДНОГО КОНКУРСА POPAI RUSSIA AWARDS В ЧЕТВЕРТЫЙ РАЗ 
ПРОЙДЕТ КОНКУРС СРЕДИ СТУДЕНТОВ НА ЛУЧШИЕ РАБОТЫ В ОБЛАСТИ ДИЗАЙНА 
РЕКЛАМНЫХ ДИСПЛЕЕВ ДЛЯ РОЗНИЧНЫХ ТОРГОВЫХ ТОЧЕК.

В этом году студенты готовили дизайн-проекты по брифу для бренда крекеров 
и снеков TUC. Особенностью конкурса этого года является бриф, который 
предполагает два варианта стоек: из картона и из металла + пластик. Победители 
будут определяться в этих двух категориях. Жюри первого этапа конкурса состоит из 
представителей POPAI RUSSIA и компании Mon’delez, предоставившей бриф.

В 2016 году была проделана колоссальная работа по продвижению конкурса среди 
студентов: Андрей Тихонов -куратор студенческого конкурса, директор по маркетингу 
компании VIRTU, - прочел лекции в университетах-участниках об индустрии POS 
материалов и особенностях конкурса POPAI STUDENT DESIGN AWARDS. Благодаря 
этому, количество работ, поданных на конкурс, является рекордным. 91 студент 
из 6 вузов Москвы и Санкт-Петербурга подготовили 128 проектов. Из них 99- в 
конкурс картонных стоек и 29 - металл+пластик. Надо отметить, что российский 
студенческий конкурс POPAI является самым масштабным студенческим конкурсом 
индустрии POSM в мире. Финалистам в категории картонных стоек предстоит 
изготовить макеты 1:1 на производстве компании-спонсора VIRTU, а попавшие 

128 ПРОЕКТОВ УЧАСТВУЕТ В СТУДЕНЧЕСКОМ КОНКУРСЕ 
POPAI STUDENT DESIGN AWARDS
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в финал в категории стоек из металла и пластика будут изготавливать макеты 
самостоятельно в масштабе 1:4.

Вузы - участники: МГХПА им. С. Г. Строганова, СпбГХПА им. А. Л. Штиглица, РЭУ им. 
Плеханова, РАНХиГС, НИУ МЭИ Гуманитарно-Прикладной Институт, Школа Дизайна 
ВШЭ.

Победители конкурса и вузы, которые представляют призеры, награждаются 
дипломами 1-й,2-й и 3-й степени и статуэткой - «индеец» – самой престижной 
наградой в ритейл-маркетинге во всем мире.

Призы вручаются во время торжественной церемонии награждения победителей 
основного конкурса POPAI RUSSIA AWARDS 2016, которая состоится 14 апреля 2016 
года. Призеры конкурса имеют возможность пройти стажировку в крупнейших 
российских компаниях POS-индустрии, и стать желанным сотрудником для любой 
компании, специализирующейся на ритейл-маркетинге.
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Перекочевав с окраин и создав свою процветающую империю, аутлеты больше не 
находятся на последних позициях. Аутлет-моллы развиваются, чтобы стать частью 
как MainStreet, так и главного направления в шоппинге.

Ушли в прошлое магазины со складами и устарел мерчендайзинг со сложной 
раскладкой. Эти изменения наиболее заметны. Создание роскошной атмосферы 
благодаря известным брендам привлекает тех, кто проживает в провинциальных 
районах. Для люксовых брендов, в частности, аутлеты становятся неким мостом – 
важным внедрением в ассортимент продукции.

Обстановка менее напряжённая и более увлекательная. Сегодняшний вдумчивый 
подход привносит разнообразные идеи в оформление ресторанов и кафе, 
встроенные парки и спокойные зоны отдыха на огромной территории.

Как результат: массовый покупатель ищет то, что ему по карману. «Аутлеты были и 
являются основным развивающимся механизмом в ритейл-секторе недвижимости 
на протяжении последних пяти лет», – говорит Стив Феррис, исполнительный вице-
президент глобальной консалтинговой компании JLL.

По данным JLL, аутлет-центры представляют стабильные показатели по укреплению 
продаж, повышению арендной платы, свободным вакантным местам и значительной 
строительной деятельности.

АУТЛЕТЫ
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Ломая барьеры

Не всегда было так. «Исторически сложилось 
так, что аутлеты развивались на окраинах. Но 
это было ещё в 80-е», – рассказывает Джим 
Харкин, старший вице-президент и директор 
по ритейл-дизайну компании FRCH.

Застройщики изначально выбирают удалённые 
месторасположения из-за массовой 
восприимчивости к крупным брендам. 
За последнее десятилетие барьеры были 
сломлены. Застройщики открывают новые 
центры в городском пространстве. Например, 
модныеаутлеты в Чикаго располагаются всего в 
10 милях от трёх крупных торговых центров. 

Забегая вперёд

По словам экспертов, важное место в будущем 
аутлет-центров отведено технологиям, 
большему числу развлекательных объектов, 

связи с Интернетом и появлению каталогов магазинов в сети.

По материалам retailenvironments-digital.org
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Retail’s BIG Show, нацио-
нальная федеральная ри-
тейл выставка-собрание 
Retail’s BIG Show, прошед-
шая с 17 по 20 января в 
Нью-Йорке, представила 
полную картину ритейл-ин-
дустрии. В этой статье пред-
ставлены 7 идей, которые 
были озвучены на собрани-
ях, выставках и переговорах.

1) Дайте покупателям то, чего они хотят, когда и как часто они этого хотят.

Поскольку потребители становятся более требовательными, ритейлеры и бренды 
должны искать всё новые пути, чтобы выполнить их условия. В этом деле должны быть 
задействованы поставщики. Ритейлерам необходимо знать современные тенденции 
рынка и потребительские нужды, чтобы выдавать уникальные решения, результатом 
которых будут довольные клиенты.

2) Создайте неповторимую атмосферу в магазине, которая привлечёт и вдохновит 
ваших покупателей и придаст им новых сил. Объедините своих клиентов с ритейлом и 
авторитетными брендами.

Когда покупатели входят в магазин, они должны видеть специальные интерактив-
ные киоски-дисплеи. Эти киоски должны лично обращаться к клиентам и помогать 
им выбирать идеальные подарки или различные приспособления. Дисплеи должны 
взаимодействовать с покупателями, чтобы обеспечить безупречный уровень обслужи-
вания. Вдохновение может быть таким же простым, как примерочная с регулируемой 
яркостью света, которая позволит покупателям представить предстоящее мероприятие, 
или мейкап-дисплеи, которые помогут клиентам увидеть, как продукт будет выглядеть 
на них в действительности.

3) Объедините расширение возможностей магазина с предоставлением особого пер-
сонализированного сервиса для клиента.

Давайте посмотрим правде в глаза. Популярность онлайн шоппинга заставляет ра-
зочаровываться в обычном шоппинге. Исследования показывают, что покупатели не 
довольны сервисной службой, пунктами выдачи товаров и долгим оформлением за-
казов. Обеспечьте связь с различными девайсами, чтобы сотрудники магазина могли 
получать информацию о товаре и об индивидуальных данных покупателя, что позво-
лит создать персональный сервис для клиента. Позвольте покупателям виртуально 
взаимодействовать с дизайнерами и брендами, представленными в магазине.

4) Предоставьте доступ ко всему спектру услуг магазина/компании/бренда.

Создайте креативные вывески, «умные» зеркала в примерочных и нечто такое, что 
позволит покупателям выбирать продукты прямо в магазине или онлайн. Дайте воз-

7 ГЛАВНЫХ ИДЕЙ NRF RETAIL’S BIG SHOW
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можность вашим клиентам самим решать, как они хотят купить и получить товар: в 
магазине, дома или двумя этими способами сразу.

5) Предоставьте доступ к рекомендациям дизайнеров, брендов, авторитетов и покупа-
телей.

Создайте коммуникации, которые позволят вашим клиентам взаимодействовать с со-
циальными медиа и Интернетом, чтобы обратиться за советом или запросить отзывы о 
товаре. Выделите выбор представителей бренда в магазине. Также на своей площадке 
создайте зоны отдыха для ожидающих посетителей или создайте примерочные, кото-
рые позволят друзьям примерять одежду вместе.

6) Создайте безупречное и волшебное впечатление от посещения магазина.

Создайте окружение сфокусированное 
скорее на впечатлении, чем на покуп-
ке. Разработайте специальные экра-
ны и устройства, которые вдохновят 
посетителей на приобретение вашего 
товара, соблазнят их новейшими про-
дуктами на рынке и создадут впечат-
ление того, что больше нет ни одного 
другого места, где бы они хотели быть. 
Сделайте всё необходимое длясво-
бодного времяпровождения, развле-
чения и совместного шоппинга.

7) Создайте такую же узнаваемость, в оффлайне, как и онлайн.

Amazon, основной онлайн-ритейлер, делает всё возможное для того, чтобы люди 
видели его название в оффлайн пространстве. Этот бренд повсюду: от коробок, в кото-
рых доставляются посылки, и грузовиков до ТВ-рекламы. Создайте как оффлайн, так и 
онлайн точки соприкосновения с клиентом, чтобы ваш бренд был на вершине.

По материалам retailenvironments-digital.org
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The Sixth Continentals – это неуго-
монная люксовая группа, которая 
изменяет luxury-сектор по своей 
необходимости в городах и стра-
нах далеко от своего дома. В раз-
ных местах они работают через 
Интернет, отдыхают на вечерин-
ках и, прежде всего, развивают 
свои магазины по всему миру. 

Шоппинг в аэропорту Шанхая се-
годня, прогулка по VIP-комнатам 
лондонского Selfridges завтра; в 
век современных технологий им 
приходится использовать мо-
бильные гаджеты, чтобы изучить 
возможности их следующего 
места назначения. Они избегают одинаковых апартаментов в каждом городе и ищут 
бутики, которые смогут предложить им настолько уникальные продукты, насколько 
уникальны они сами, а также, расскажут историю места, в котором они побывали. 

Почему это важно

Количество luxury-путешествий увеличилось на 48% за последние пять лет, что в два 
раза больше, чем все остальные виды заграничных путешествий, возросших на 24%, 
по данным World Travel Monitor. На короткие люксовые путешествия, как показывает 
анализ, затрачивают более 800 долларов за ночь, а на более продолжительные по-
ездки – 500 долларов за ночь. В 2014 году было совершено 46 млн международных 
luxury-поездок. Доля рынка этих поездок возросла от 3,9% за 2009 год до 4,6% за 
2014 год. 

Однако по данным Euromonitor International, «luxury-путешествия входят в новую 
фазу, в которой демонстративное потребление уступает место более значимым и не-
поддельным впечатлениям. Также всё больше и больше luxury travel компаний кон-
вертируются с мобильными технологиями, что повышает значение компаний».

Факторы

Компания Euromonitor International установила несколько факторов, влияющих на 
новых путешественников уровня люкс. Среди этих факторов оказались:

• растущее количество состоятельных частных лиц, которые имеют какие-либо дела 
за рамками путешествия;

• растущий спрос и значительные инвестиции, чётко сфокусированные на отелях 
luxury-уровня;

• города второго и третьего эшелона в Китае намерены получить больше инвести-
ций на роскошные отели и для предоставления гостям современного сервиса.

LUXURY SIXTH CONTINENT
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Влияние

Sixth Continent Luxurians представляют свой бренд в нескольких областях: от моды до 
технологий. Здесь представлены некоторые сферы деятельности, которые показыва-
ют, как эта группа «богатых кочевников» влияет на индустрию.

Мода

Классический канон роскоши 
Chanel, Louis Vuitton, Prada и все 
остальные топовые бренды при-
влекают только новичка из Sixth 
Continentals. Настоящие посвя-
щённые стремятся к недосягае-
мому, секрету и уникальности. 
«Роскошь в моде – это не всегда 
об излишествах шика», - говорит 
Мохини Бопараи, член группы и 
бизнесвумен из Нью-Дели. «Безу-
пречная одежда, сшитая на заказ 
по моим меркам, или уникальный 
аксессуар, найденный в малень-

ком бутике, заставляют меня чувствовать себя более роскошно, чем бросающиеся в 
глаза известные лейблы».

Ритейл

Тратить время в аэропортах и на остановках – это та цена, которую приходится пла-
тить за жизнь в стиле Sixth Continent. Теперь это такие впечатления, которых ждут с 
нетерпением, оказавшиеся дорогими и уникальными благодаря переосмыслению 
возможностей luxury-ритейла. Желание использовать новые необыкновенные места 
с их собственными торговыми территориями выходит за пределы залов ожидания 
и городов. «Нью-Йорк – это бутики и инновационные универсальные магазины; 
Лондон – это отношение и британский пошив; Токио – это причуды, а Сеул – это 
первооткрыватель роскоши», - говорит Джош Фу, художник из Шанхая, владелец 
мирового дизайнерского бренда House of Icons и ещё один участник группы Sixth 
Continental. 

Путешествия

Sixth Continentals – это всемирный микс бизнеса и отдыха, который органично соче-
тается с работой и профессиональной жизнью в движении, поскольку группа пере-
летает из одной страны из другую. Культурная интеграция – это их цель. 

Еда и напитки

Sixth Continentals видит кухню как кротчайший путь к пониманию своей последней 
цели. «Быть на «ты» с главными рестораторами и владельцами отелей очень помога-
ет», - говорит Дженнифер Обайуана, участница группы и исполнительный директор 
из Лагоса. «Я побывала в ресторанах, награждённых звёздами Мишлена, но я люблю 
смешивать такие места с местами, которые предпочитает «модная масса», знающая 
самые уютные и обычные закусочные». 
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Технологии

Для членов группы Sixth Continentals смартфоны и планшеты – это как средство 
связи с друзьями и семьёй, которая находится дома, так и инструмент для поиска 
вдохновения на неизведанной территории. Джош Фу говорит, что для него 
технологии – это спасательный круг. «Я вызываю Uber в новом городе или бронирую 
билеты на следующий рейс. Социальные медиа – это то, через что я узнаю новую 
страну до того, как я окажусь в ней».

Медиа

Литературные вкусы Sixth Continental склоняются в сторону весомых изданий. The 
Wall Street Journal, Financial Times или Economist предпочтительнее Vogue или How To 
Spend It. Стилеобразующие медиа, потребляемые через планшеты или смартфоны 
тоже очень важны.

Захватывая рынок

Чтобы привлечь Sixth Continent 
Luxurians, брендам не помешало 
бы встать в один ряд с этими пу-
тешественниками, которые изме-
няют мир роскоши. Вот в каком 
порядке они расставляют свои 
приоритеты:

1. Время – роскошь. «Так много 
требований и препятствий, уста-
новленных временем», - подмеча-
ет Дженнифер Обайуана. «Время 
для раздумий или проведения 
его с семьёй – сейчас настоящая 

роскошь». Найдите решение этой проблемы, чтобы сохранить ценное время для 
отдыха или связи с семьёй.

2. Мастерство превыше бренд-нейма. Dolce & Gabbana и Loro Piana обеспечива-
ют гардероб Обайуаны ключевыми элементами. «На данном этапе я не привязана 
к бренду. Для меня важнее детали, мастерство и качество», - говорит Дженнифер. 
Обращайте внимание на детали и вкладывайтесь в важность продукта, а не только в 
свой бренд-нейм.

3. Уникальность ценится. «Я хочу обладать уникальными, незабываемыми и неза-
менимыми вещами», - рассказывает Джош Фу. Избегайте воспевающего обращения 
масс-маркета, которое отвлекает внимание от покупок люксовых брендов. Предло-
жите нечто неповторимое, что больше никто и нигде не найдёт. 

4. Опыт превыше продукции. «Для меня не так важна хорошая одежда и дорогие от-
ели. Для меня важна возможность увидеть великую архитектуру и искусство, рассла-
биться в горах, практикуя аюрведу, или изучить экспериментальный люксовый ма-
газин», - говорит Мохини Бопараи. «Путешествия по относительно малоизученным 
местам и погружение в местную культуру, моду и архитектуру – это воодушевляющий 
для меня опыт». 
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В БЕРЛИНЕ ПОКУПАТЕЛИ METRO CASH & CARRY ТЕПЕРЬ МОГУТ КУПИТЬ ПРЯНЫЕ 
ТРАВЫ, ЗЕЛЕНЫЙ САЛАТ И ОВОЩИ УЛЬТРАСВЕЖИМИ, ПОТОМУ ЧТО ОНИ РАСТУТ 
СРАЗУ РЯДОМ С ПРИЛАВКОМ.

Metro Cash & Carry в настоящее время тестирует культуру гидропоники 
(агрокультура без почвы) в магазине, расположенном в берлинском районе Frie-
drichshain. Ритейлер использует хай-тек огород, разработанный старт-апом IN-
FARM. Вертикальный парник 5 м2 позволяет серьезно выиграть в пространстве, 
всегда свежие продукты (и гарантированно без удобрений), а также нет больше 
необходимости перевозить продукты в грузовиках. Продукты защищены и в то же 
время продолжают расти, чтобы попасть к покупателю в самом свежем виде.  

К будущему готовы

“Концепт огорода в магазине показывает, как мы используем инновации, чтобы 
лучше приготовиться к торговле завтрашнего дня. Мы предлагаем нашим клиентам 
добавленную стоимость, защищая внешнюю среду”, объясняет Аксель Хлучи, CEO 
Metro Cash & Carry Германии. “Качество и выбор свежих продуктов - решающие 
факторы для наших клиентов. С этим InStoreFarming, мы предлагаем уникальный 
магазин в Германии”, добавляет Пьер-Ив Дельфорж, директор по закупкам Фрукты 
и Овощи.

METRO CASH & CARRY В ГЕРМАНИИ: ОГОРОД В МАГАЗИНЕ
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Уже успех

Для Франка Ниемана, директора 
магазина, в котором тестируется 
этот особенный огород, этот 
пилотный продукт - уже успех: 
“В основном, наши клиенты-
рестораторы сейчас очень 
оптимистично настроены. Потому 
что собирать пряные травы, салаты 
и овощи прямо на кухне придает 
блюдам необыкновенный вкус”.

По материалам http://www.gondola.be/
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Известный бренд очков Ray-Ban открыл новый omni-channel магазин в Нью-
Йорке. На интернет-сайте бренда уже можно заказать очки, по максимуму 
персонализировав их под свой тип лица, но новое зеркало, которое находится в 
магазине позволяет до бесконечности пробовать разные пары очков. Новое зеркало 
предоставляет выбор не только из ассортимента магазина, но и из ассортимента 
интернет-сайта. Не уверены в выборе? - сделайте селфи с помощью все того 
же зеркала и отправьте его друзьям по почте или через соцсети. Определились 

с выбором и хотите 
персонализировать пару 
очков по максимуму? С 
помощью продавца можно 
выбрать оправу, стекла, 
дужки, все элементы 
имеют RFID, поэтому 
можно сразу смотреть 
внешний вид на планшете 
(и не забудьте поделиться 
с друзьями!), и даже 
заказать гравировку на 
оправе.

RAY-BAN ОТКРЫЛ НОВЫЙ OMNI-CHANNEL
МАГАЗИН В НЬЮ-ЙОРКЕ
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БЭКВОЛЛ GIORGIOARMANI

Один из многочисленных 
проектов VIRTU в области 
эксклюзивной торговой мебели 
– бэкволл GIORGIO ARMANI 
для магазина ИЛЬ ДЕ БОТЭ в ТЦ 
“Галерея” (г. Санкт-Петербург). 

Покраска МДФ, облицовка 
шпоном, силикатное стекло, 
светодиодная подсветка, 
нержавеющая сталь – 
отдельные составляющие 
успешной реализации                                              
проекта.

ОБОРУДОВАНИЕ ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ IPAD.

VIRTU произвела серию дисплеев под различные продукты линейки Apple для ряда 
крупных магазинов электроники и бытовой техники.

В частности, были изготовлены полочные дисплеи для демонстрации планшетных 
компьютеров, которые привлекают к себе внимание за счет яркой подсветки, 
качественного исполнения и минималистского дизайна.

В итоге удалось получить оптимальное сочетание простоты и лаконичности, что так 
свойственно имиджу Apple.

НОВОСТИ КОМПАНИЙ
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«ДЕРМАЦЕНТР» В АПТЕКЕ «РОДНИК ЗДОРОВЬЯ»

Компания ЛазерСтиль реализовала проект по изготовлению и монтажу уникального 
ДермаЦентра.

Идея создания аптек нового формата продиктована динамичными условиями жизни 
в больших городах. Новый формат концептуально отличен от привычного понятия 
«аптека».

В «ДермаЦентре» особое внимание уделяется лечебной косметике и поддержанию 
здорового образа жизни. Дизайн-проект Дерма Центра уникален, разработки 
велись во Франции брендинговым агентством Adrienhaasdesigner. Аналоги нашего 
«ДермаЦентра» существуют только в мировых столицах и ведущих городах 
европейских и азиатских стран: Гонконг, Абу-Даби, Барселона, Дубай, Амстердам, 
Рио-де-Жанейро.

СТОЙКА ОТ КОМПАНИИ ДЕКА - БРЕНД «BIORE»

Компанией Дека была разработана стойка с целью 
продвижения нового бренда Японской косметики 
«Biore».

Бренд «Biore» широко известен в Японии более 
30 лет, и теперь появилась возможность у Россиян 
познакомиться с этой уникальной продукцией.

Наши дизайнеры - конструктора разработали стойку 
в восточном стиле. Стойка выполнена из комбинаций 
нескольких видов материалов: поликарбонат, 
металл с порошковой покраской с использованием 
технологии прямой печати по пластику на нашем 
новейшем оборудовании УФ принтере HPScitex-
FB500. Светодиодная подсветка подчеркивает 
элегантный дизайн стойки, что делает ее легкой и 
воздушной.
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Новость от IdeaSupermarket

Мы рады представить рынку новое 
уникальное решение для небольших 
магазинов и супермаркетов у 
дома, которые столь популярны 
сегодня, – модульное оборудование 
Be bloks.  Концепция модульного 
оборудования значит, что  все 
модули разного назначения 
спроектированы по единому 
стандарту и идеально сочетаются 
друг с другом. Благодаря этому можно быстро и без лишней головной боли менять 
конфигурацию магазина, тонко настраивать ассортимент согласно потребительским 
предпочтениям.

 Возможно, это первый бренд, 
который поможет полностью 
оснастить магазин от холодильных 
прилавков до кассовой зоны. 
Кроме удобства работы с 
модулями, оборудование Be bloks 
придает магазину единый стиль 
и визуальную привлекательность, 
что является особой проблемой 
при работе с небольшими 
пространствами. Помимо 
взаимной интеграции каждый 

тип модуля идеально продуман под свои цели. Например,  холодильные 
прилавок оснащается инновационной двухуровневой системой удаления 
конденсата и энергосберегающими вентиляторами и поставляется в комплекте 
с антивандальными металлическими боковинами со стеклопакетом, верхним 
освещением и ночными шторками с магнитной фиксацией. 

Использование 
модульного 
оборудования извлечет 
максимум прибыли с 
каждого квадратного 
метра, сильно облегчит 
оснащение магазина 
и позволит больше 
внимания уделить 
другим немаловажным  
вопросам, которые 
возникают при 
открытии магазина.
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3A COMPOSITES GMBH

Тел.: +7 499 398 1840 
hector.napoles@display.3AComposites.
com
www.display.3AComposites.com

3A Composites - подразделение компании SchweiterTechnolo-
gies. Группа компаний разрабатывает, производит и реализует 
композитные материалы, применяемые в сфере архитектуры, 
визуальной коммуникации, декора интерьеров,транспорта и 
промышленности.

3D DISPLAY

Тел.: +7 (495) 789-46-47 
Skarpenko@3d-display.ru 
www.3d-display.ru

Мы не обещаем Вам самые лучшие в мире дисплеи по самой 
низкой цене. Но мы постараемся приблизиться к вашей мечте. 
Наше кредо: «Опыт и креативность в нужных пропорциях».

AGFAGRAPHICS 

Тел.: +7 (495) 234-21-04 
aleksandr.udod@agfa.com 
www.agfa.com/graphics

AgfaGraphics (АгфаГрафикс) - производит и предлагает 
системы для обработки и воспроизведения изображений, 
в том числе решения для широкоформатной и 
высококачественной цифровой печати.

BRAND-DIRECTGROUP 

Тел.: +7 (495) 781-70-02 
posm@brand-direct.ru 
www.cardboard-posm.com

Производственная компания Brand-DirectGroup - разработка 
и производство любых изделий из гофрокартона и не только. 
Brand-Direct - ориентированы на работу как с рекламными 
агентствами, так и с конечным клиентом.

DIXI

Тел.: +7 (499) 951-05-31 
mailbox@ra-dixi.ru 
ra-dixi.ru

Рекламно-производственная компания «Дикси». Область 
нашей компетенции – графический дизайн, web-дизайн, 
креативные разработки и производство POS материалов, 
оформление мест продаж; складские услуги и логистика 
рекламной продукции по всем регионам России.

FINE DECISION

Тел.: +79126700002
info@finedecision.com 
www.finedecision.com

Основные направления: Indoor-реклама (разработки и 
производство POSm, проведение рекламных кампаний), 
Технический мерчандайзинг (доставка, хранение, установка, 
обслуживание, ремонт и ути-лизацияPOSm), анализ 
эффективности ре-кламных кампаний.

GIFTEC

Тел.: +7 (495) 245 02 25 
info@giftec.ru 
www.giftec.ru

GIFTEC была создана в 1997 году, как поставщик 
оборудования и материалов для рекламы. С того времени 
компания приобрела одну из лидирующих позиций в отрасли.
Мы не только предлагаем материалы и оборудование 
высокого класса, но и индивидуально подходим к каждому 
бизнес партнёру.

HEWLETT-PACKARD

Тел.: + 7 (495) 797-35-00 
www.hp.com/go/scitex

Компания предоставляет решения в области ИТ-
инфраструктуры, персональных вычислительных систем 
и устройств доступа, услуги по системной интеграции, 
сервисной поддержке и аутсорсингу, а также устройства 
печати и средства вывода изображений.

IDEASUPERMARKET

Тел.: +7(495) 234 00 33, +7(495) 
232 01 03 
www.ideasupermarket.com

Компания IdeaSupermarket – это одна из ведущих в России 
фирм, специализирующихся на создании концепций 
для предприятий торговли. Уже более 20-ти лет мы 
консультируем, разрабатываем дизайн-проекты торговых 
залов и технологических цехов,  создаем интерьеры, 
подбираем и устанавливаем профессиональное 
оборудование.
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INSCOM SOLUTIONS

Телефон: +7 (495) 777 01 96 
info@inscomsolutions.ru 
www.inscomsolutions.ru

Компания реализует решения в области Управления Цепями 
Поставок (SCM). Единственный тип продукта, с которым 
мы производим операции, являются POSM и торговое 
оборудование. Наработана колоссальная экспертиза в области 
логистики, инсталляции и обслуживания POSM.

INTEGRATEDTRADE
MARKETINGGROUP

contact@itm-gms.ru 
www.itm-gms.ru

IntegratedTradeMarketingGroup (ITM Group) - группа 
компаний, предоставляющая решения в сфере маркетинга и 
продаж, на рынке с 2004 года.В компании есть департамент, 
специализирующийся на техническом мерчандайзинге.

ЛБЛ МАРКЕТИНГ 
ПРОДАКШЕН
Тел.: +7 (495) 989-12-36 
zakaz@lbl-mpro.ru 
www.lbl-mpro.ru

Компания ЛБЛ МАРКЕТИНГ ПРОДАКШЕН - ведущая сервисно-
производственная компания, успешно работающая в 
следующих областях: 1) дизайн, разработка и производство 
промо-упаковки; 2) дизайн, разработка и производство 
POS материалов 3) производство всех видов рекламно-
полиграфической продукции и календарей; 4)производство и 
поставка сувенирной продукции, промо-одежды.

MARIN’S

Тел.: +7 495 708 4182 
info@marins.ru 
www.marins.ru

Компания Marin’s – мировой лидер в производстве 
автоматических дисплеев из картона.Эксклюзивный 
представитель в РФ – компания ООО «Эффективные 
рекламные технологии»

ОКТОПРИНТ СЕРВИС

Телефон: +7(495) 789 80 info@
zuend.ru 
www.zuend.ru

«ОктоПринт Сервис» является представителем  компании 
ZundSystemtechnik AG – швейцарского производителя 
универсальных цифровых планшетных режущих плоттеров. 
Режущие плоттеры Z–nd отличаются высокой точностью 
и надежностью, а модульность конструкции и большое 
количество различных  модулей и инструментов позволяет 
резать и фрезеровать различные материалы

P. O. SMART

Тел.: +7 (495) 780-99-25 
info@posmart.ru 
www.posmart.ru

Компания P. O. Smart уже более 10 лет уверенно лидирует на 
рынке производства рекламы, предлагая своим партнёрам в 
Москве и по всей России только самые эффективные, яркие и 
индивидуальные средства для продвижения бренда.

PUBLIC TOTEM

Тел.: +7 (495) 797-45-42 
www.publictotem.ru

«Разработка-Изготовление-Доставка»: печатных рекламных 
материалов; рекламного оборудования и дисплеев; 
нестандартного торгового оборудования; промосувениров, 
промоматериалов и промоупаковки; услуг по комплектации, 
хранению и транспортировке, co-packing.

PVG

Тел.: +7 (495) 604-11-02 
pvg@pvg.ru 
www.pvg.ru

PVG предлагает масштабные решения для индустрии in-
door рекламы: от разработки конструкций до инсталляции 
и сервисного обслуживания в торговых точках России и СНГ. 
Уникальное оборудование позволяет производить POSM 
из картона, металла, пластика и использовать современные 
digital- технологии.

REDINDESIGN

Тел.: +7 (495) 917-78-71 
info@redindesign.ru 
www.redindesign.ru

Независимая студия графического дизайна, 
специализирующаяся на комплексных решениях в области 
рекламы ибрендинга. Создана в 2005 году
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RED LINE

Тел.: +7 (495)925-88-86 
info@red-line.ru 
www.red-line.ru

Дизайн и производство первоклассных магазинов. 
Комплексное оснащение с ярко индивидуальным подходом. 
Производство персонализированного оборудования. Системы 
освещения. Манекены.

RETAILOR

Тел.: +74957290666
kostomarov.dmitry@retailor.ru 
www.retailor.ru

Retailor - управляющая компания самого крупного в России 
оператора технического мерчандайзинга, с 2006 года 
самостоятельно присутствующего в 106 городах страны, 
обладающего 15 т. кв. метров складских площадей, командой 
из 850 технических специалистов высшей квалификации, 
имеющих все необходимые допуски.

SEVEN

Тел.: + 7 (495) 748 59 59 
info@7-agency.ru 
www.7-agency.ru

Агентство Seven появилось на рынке более 18 лет назад и 
специализируется на реализации разноплановых программ в 
области торгового маркетинга (мотивационные программы, 
мерчандайзинга, in-store консультирование, retailaudit, 
управление POSM и т д). 

TRADEZONE SERVICE

Тел.: +7 916 690 8318, 
m.sokolov@tradezone-service.ru 
www.tradezone-service.ru

«TradeZone Service» — компания, объединяющая 
профессиональную команду специалистов, оказывающих 
комплексные услуги в области «технического мерчандайзинга» 
POS, торгового и рекламного оборудования в любых торговых 
зонах на всей территории РФ.

TTG 

Тел.: +7 (495) 510-67-21 
andreyl@ttg.ru 
www.ttg.ru

TTG - сервисная компания. Основная наша задача – решать 
проблемы клиентов. В составе нашей компании: дизайн-
студия, производственный отдел, in-store отдел, а также 
отделы логистики, сувенирный отдел и отдел digital.

VIRTU

Тел.: +7 (499) 951-03-09 
info@virtu.ru 
www.virtu.ru

Более 20 лет VIRTU предоставляет полный спектр услуг 
(разработка — производство — сервисное обслуживание) 
в области POSM, эксклюзивной торговой мебели и 
комплексного оформления бутиков.

WILLIAMS LEA TAG

www.williamslea.com

WilliamsLeaTag представляет полный пакет решений по 
аутсорсингу и реинжинирингу бизнес-процессов, в том 
числе процессов закупок прямых и непрямых маркетинговых 
материалов: от креатива и/или адаптации материалов в 
различных категориях .

VITRINA A

Тел.:+7 (495) 234-99-00
welcome@vitrina.ru 
www.vitrina.ru

Vitrina A – это уникальная компания, работающая в сфере 
маркетинговых коммуникаций. Vitrina A сегодня – это более 
10000 уникальных проектов с более чем 70 компаниями из 
TOP-10 в своих отраслях. Vitirna A занимает 6-ю позицию в 
TOP-10 по восприятию среди рекламодателей.

ДЕМИУРГ
Тел.: +7 (495) 566 66 66
cp@polymercentre.ru, 
sales@demiurge.ru 
www.polymercentre.ru

Агентство «Демиург» является признанным лидером в 
области изготовления торгового оборудования, изделий 
для оформления мест продаж и другого нестандартного  
оборудования, а также сложных инженерных конструкций из 
пластика и металла. Кроме того, наша компания занимается 
производством и поставками листовых полимеров. 
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ДИЗА

Тел.:+7 (495) 23-13-888
info@diza.ru 
www.diza.ru

Продажа и переработка самоклеящихся лент TESA, ORAFOL, 
ATP и изделий из них. Производство технологических высечек, 
в т.ч. из двусторонних самоклеящихся лент.

ДИСПЛЕЙ ДИЗАЙН 
КОМПАНИ
Тел.: +7 (495) 988-29-94 
ab@displaycompany.ru 
www.displaycompany.ru

Дисплей Дизайн Компани – российская рекламно-
производственная компания с многолетним успешным опытом 
работы. Мы специализируемся на разработке и производстве 
P.O.S.M., промо-упаковки, рекламной полиграфической 
продукции. 

ДУБЛЬ В

Тел.: +7 (495) 725-08-88 
info@doublev.ru 
www.doublev.ru

Компания «Дубль В» была создана в 1992 году. За два 
десятилетия компания эволюционировала от поставщика 
бумаги до системного интегратора в области полиграфии. 
В нашем ассортименте — весь комплекс полиграфических 
материалов.

ИНЕЛ ДИСПЛЕЙ

Тел.: +7 (495) 232-66-00 
info@inel-display.ru 
www.inel-display.ru

Дизайн и производство широкого спектра POSM, включая: 
дисплеи, диспенсеры, световые знаки и панели, менюборды, 
менюхолдеры, шелфсистемы, электронные POSM. Готовые 
решения для мерчендайзинга и оформления торговых залов: 
система разделителей и толкателей, ценникодержатели, 
напольные стойки

ЛАЗЕРСТИЛЬ

Тел.: +7 (495) 734-91-56 
info@laserstyle.ru 
www.laserstyle.ru

Рекламно-производственная компания «ЛазерСтиль» успешно 
работает на рекламном рынке по нескольким основным 
направлениям:    
• производство серийных и эксклюзивных P.O.S.-материалов, 
• производство торгового оборудования,
• оформление магазинов,
• производство shop-in-shop-ов.

ЛРТ (лаборатория рекламных 
технологий)
Тел.: +7 (495) 787-05-44 
info@lrt.ru 
www.lrt.ru

ЛРТ - один из крупнейших поставщиков оборудования и 
расходных материалов на российском рынке производства 
наружной и интерьерной рекламы, а также сувенирной 
продукции. Более 20 поставщиков из Европы, Америки, Азии. 
Около 10 000 клиентов на территории РФ и стран СНГ.

НАМИ

Тел.: +7 (499) 682-72-77 
info@nami-ag.ru 
www.nami-ag.ru

«НАМИ» - рекламно-производственная группа компаний, 
предлагающая инновационные продукты и решения. 
Предоставляем полный перечень услуг в области дизайна, 
разработки, производства, логистики, монтажа и сервиса 
торгового оборудования и рекламных материалов

ПЕТР-ПАВЕЛ

Тел.: +7(495) 592-52-61 
office@peter-pavel.ru 
www.peter-pavel.ru

ВАШЕ ЛИЦО – НАШ ПРОФИЛЬ!
Дизайн и производство торгового оборудования и pos 
материалов. Доставка, монтаж и послегарантийное 
обслуживание.

ПОСТЕР-ПРИНТ

Тел.: +7 (812) 600 07 01 
info@poster-print.net 
www.poster-print.net

ООО  “Постер-Принт”  —  непрерывно  растущая  и  
развивающаяся  компания,  основанная  в  2007  году.  
Специализация нашей компании — цифровое изготовление 
POS материалов и упаковки, а также плакатов для наружной 
рекламы и внутреннего оформления магазинов и торговых 
комплексов.



ПРИЗМИКС

Тел.: +7 (495) 956-11-15 
info@prizmix.ru
www.prizmix.ru

Компания ПРИЗМИКС - поставщик оборудования и 
материалов для широкоформатной печати и производства 
POS-материалов.
Представляем всемирно известные бренды: 
широкоформатные принтеры EFI VUTEk, режущие плоттеры 
ESKO Kongsberg, альтернативные чернила TRIANGLE, 
материалы для печати 3М и скроллерная бумага Polyman.

П.О.С. МАТЕРИАЛЫ

Тел.: (495) 660-27-26 
info@btlpos.com 
www.btlpos.com

Заниматься производством POS-материалов – это значит 
уделять элементу брендинга особое значение.

РИА-ЛУЖНИКИ

Тел.: +7 (495) 600-44-60
zakaz@ria-luzhniki.ru 
www.ria-luzhniki.ru

Печатные материалы для оформления мест продаж. 
Эксклюзивные и серийные стойки и дисплеи для каналов 
HoReCa, торговых сетей и магазинов. Оформление торгового 
пространства промзон. Победитель в конкурсе «ОМА RUSSIA 
AWARDS», призер конкурса «superstarRussia 2006».

РПК «Энтузиаст-Реклама»

Тел.: +7 (495) 229-50-85 
reclama@entuziast.ru 
www.entuziast-reclama.ru

РПК «Энтузиаст-Реклама» занимается производством рекламы 
и торговой мебели с 1997 года.Основные направления:
• Наружная реклама;
• Оформление мест продаж (навигация, POSm);
• Торговая и нестандартная мебель;
• Застройка выставочных стендов

СПРИНТ

Тел.: +7 (495) 933-56-57 
info@bigbaner.ru 
www.bigbaner.ru

Компания «Спринт» предоставляет услуги по разработке и 
производству не стандартного рекламного оборудования 
из металла, пластика, картона и МДФ.Гарантийное и 
постгарантийное обслуживание, монтажи в торговых точках.
Осуществляем Печать на рулонных и листовых материалах с 
фотографическим качеством.

ССП «Про Ма»

Тел.: +7 (495) 221-63-00 
welcome@sspproma.ru 
www.sspproma.ru

Основные сферы деятельности ССП «Про Ма»: проведение 
промо-кампаний, организация выставок и конференций, 
проведение тест-драйвов, roadshow, разработка и производство 
POS-материалов и сувенирной продукции.Умение посмотреть 
на задачу под другим углом, сочетание творческого подхода 
и сильного исполнительского блока обеспечивают высокую 
эффективность предлагаемых решений

СтильАПМ

Тел.: +7 499 317 51 22 
info@apmstil.ru
www.apmstil.ru

Фабрика СтильАПМ  работает в сегменте B2B и 
специализируется на производстве и монтаже нестандартного 
оборудования и мебели для магазинов Food&NonfoodRetail’a, 
для уличной торговли, аптек, фитнес центров, студий, салонов 
красоты, кафе и ресторанов.

ФИРМА «ДЕКА»

Тел.: (4852) 76-49-14 
chilikov@deka.yar.ru 
www.deka.yar.ru

Компания «Дека» обладает 20 летним опытом в разработке 
и производстве POS материалов. Дека - это современный 
производственный комплекс, на котором применяются 
инновационные технологии в обработке пластика, 
метала, лазерной и механической гравировке, печати и 
деревообработки. 

ЭКСПО-ПАРК

Тел.: +7 (495) 657-99-22 
mailbox@expopark.ru 
www.expopark.ru

ЭКСПО-ПАРК - одна из старейших и авторитетных компаний 
на российском рынке. 14 лет работает в сфере разработки 
концепций и организации выставок, предоставляет полный 
комплекс выставочных услуг. Проводит 10 ежегодных 
выставок, в том числе совместно с «Мессе Дюссельдорф».
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