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Подводя итоги сезона, можно отметить, что мы успешно стремимся к выполнению программы развития 

Ассоциации, заявленной в июне 2017 года. 

Мы провели самый крупный и успешный конкурс POPAI RUSSIA AWARDS 2017 за всю историю его 

существования в России, и хотелось бы поблагодарить всех, кто участвовал в подготовке, - спонсоров, 

участников, членов рабочей группы. 

В ближайшее время будут представлены итоги Исследования рынка POSM в России, которое Ассоциа-

ция проводит уже третий год подряд, там же будут обозначены основные тенденции развития индустрии. 

Также отдельная благодарность членам рабочей группы, которая провела кропотливую работу в прора-

ботке документа совместно с компанией-партнером. Презентация итогов пройдет 23 июня. 

Мы продолжаем активно участвовать в профильных мероприятиях и делимся опытом и экспертизой

в маркетинговых коммуникациях в ритейле. Впереди много интересной и серьезной работы. 

С Л О В О  П Р Е З И Д Е Н ТА  А С С О Ц И А Ц И И

В подготовке выпуска приняли участие:
Анна Лебедева, Ольга Марукова.

По вопросам размещения рекламы – pr@popairussia.com
www.popairussia.com

Макет издания и верстка: LBL MARKETING PRO
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На конкурсе этого года были добавлены но-

вые номинации «Лучшая Shopper Marketing кам-

пания», «Лучшая мотивационная программа в 

области торгового маркетинга» и Digital Media. 

Компании, участвовавшие в этих номинациях, 

защищали свои проекты перед специальным 

составом жюри – экспертами из  SEB Group, 

SAFILO, SELA, L`Oreal, ТЦ Ривьера, Оптоклуб 

«РЯДЫ» и др.

«Конкурс всегда по-

лезное мероприятие, где 

можно узнать о новых 

разработках, получить 

подтверждение своим 

профессиональным на-

блюдениям, под глядеть 

интересные идеи.

Для жюри конкур-

са – это большая от-

ветственность, а для 

участников – большая 

возможность, поэто-

му волновались все. 

Подборка работ для 

конкурса заслуживает 

отдельного внимания 

и здесь комплимент в 

адрес организаторам 

события – молодцы, 

очень интересно, хоть 

и безумно много!», - ре-

зюмировала Галина Чайковская, директор по мар-

кетингу «Оптоклуб РЯДЫ».

Партнером номинации Concept выступила компа-

ния «Объединенные кондитеры», золотой спонсор 

конкурса POPAI RUSSIA AWARDS 2017. «Объединен-

ные кондитеры» предоставили бриф на разработку 

долгосрочного дисплея, который должен привлекать 

внимание в точке продаж ко всему ассортименту раз-

Итоги конкурса

POPAI RUSSIA AWARDS 2017

11-14 апреля 2017 года состоялся 13й конкурс

POSM и in-store коммуникаций POPAI RUSSIA AWARDS 2017.

В этом году в конкурсе приняло 

участие 320 работ от 57 компаний в 

20 номинациях. 

 Председатель жюри  Артем Из-

майлов, национальный менеджер 

по торговому маркетингу Safi lo 

Group, не первый раз принимающий 

участие в оценке работ, признался, 

что в этот раз было особенно труд-

но сделать выбор в пользу того или 

иного проекта. Около половины 

дисплеев были отмечены высшими 

оценками 4-5 баллов.

  «Тренд в креативных дисплеях. 

Производители POSM все больше 

уходят от стандартных решений в 

сторону креативных разработок, 

театрализации больших стендов с 

вовлечением покупателя, с каким-то 

интерактивом», - отметила Мария До-

брова, категорийный менеджер по 

закупкам маркетингового направле-

ния компании Coca-Cola.

P O PA I  R U S S I A  AWA R D S  2 0 1 7
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Для более глубокого понимания формата «ма-

газинов у дома» Европейские Ассоциации POPAI 

провели аудиты в 76 магазинах в следующих стра-

нах: Великобритания, Чехия, Франция, Германия, 

Португалия, Бенелюкс, Россия, Испания.

Задачи исследования

• Повышение знания сектора «магазинов у дома» 

по всей Европе

• Создание портрета «магазинов у дома»

• Оценка элементов, таких как витрины, входные 

зоны, навигация и POSM

Витрины магазинов

Витрина является одним из самых важных эле-

ментов shopper journey. Это первая возможность 

продавца представить свои акции для покупателей 

– они либо заинтересуются, либо продолжат свой 

путь мимо.  

По данным исследований  76% потребителей 

рассказывают друзьям о магазине, потому что они 

были впечатлены витриной, и 52% покупатели ско-

рее войдут в магазин, если там впечатляющие дис-

плеи в окне. Тут есть о чем подумать розничной 

торговле.

В среднем, мы обнаружили, что европейские ри-

тейлеры используют 4,7 разных сообщений в ви-

трине магазина – многовато для покупателей, что-

бы прочитать прежде, чем войти в магазин.

Очевидно, что слишком много сообщений пе-

регружают покупателя информацией. Поэтому 

первые несколько сообщений критичны, они 

важны для ритейлеров. Один или два ключевых 

сообщения, которые пересекаются с такими же 

внутри магазина вполне могут оказаться более 

ценными и по существу более запомнятся поку-

пателю.

Рекламные сообщения

Наиболее распространены 2 типа сообщений в 

витринах: продукт с промо ценой (34%), и сообще-

ние о ценах со скидками (30%). Многие магазины, 

которые мы посетили в рамках исследования отно-

сятся к стрит-ритейлу, где конкуренция сильна, и 

ритейлеры стараются выделить товары со скидкой 

EUROPEAN STOREDITS 

«МАГАЗИНЫ У ДОМА»

весных конфет фабрики Красный Октябрь и выделять 

продукцию на фоне конкурентов. В итоге на конкурс 

было выставлено 19 дисплеев от 11 компаний – участ-

ников Ассоциации POPAI (участие в этой номинации 

возможно только для членов POPAI RUSSIA). Члены 

жюри оценили креатив и разнообразие предложен-

ных решений. По оценке жюри, первое место заняла 

работа «Весы» от компании Public Totem.

Особого внимания заслуживает дисплей  «По-

лочное оборудование CAROLINA HERRERA 

GOOD GIRL»,  представленный компанией VIRTU. 

Эта работа завоевала не только 1 место в номина-

ции «Декоративная косметика и парфюмерия», но 

и 2 специальных приза - Гран-При и Дизайн года.

Золотые спонсоры POPAI RUSSIA AWARDS 

2017: «Объединенные кондитеры», PUBLIC TOTEM, 

SEVEN, VIRTU.

Серебряные спонсоры POPAI RUSSIA AWARDS 

2017:  3А Composites GmbH, CMS, DDC, LBL 

Marketing Production, TTG.

Спонсоры: НАМИ, Inscom Solutions, RedinDesign

Генеральный технический партнер:  Interactive 

Group.

Индустриальные партнеры:  АКАР, РАМУ, АБКР, 

РАЭРР, Ассоциация Ко-Маркетинга России.

S T O R E D I T
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Входная зона

39% магазинов, которые мы посетили, были признаны 

как имеющие «хорошую» или «очень хорошую» нави-

гацию на входе, явно оставляя место для усовершен-

ствования. Правильное оформление этой зоны может 

помочь покупателям получить более легкий и приятный 

покупательский опыт с момента их входа в магазин.  

В 28% магазинов навигация при входе была оце-

нена как «очень плохая» и «плохая». Это заставляет 

задуматься, ведь покупатели тратят в таком фор-

мате магазинов очень ограниченное время, поэто-

му их опыт должен быть как можно более легким. 

Внутри магазина

Навигация внутри магазина была оценена как 

«хорошо» и «очень хорошо» только в 38%. Пра-

вильной навигации в магазине бывает сложно до-

биться. Небольшие магазины часто имеют много 

разных видов продуктов близко друг к другу – вы-

зов для ритейлеров, но тот с которым, тем не менее 

они должны быть на высоте.

Покупатели сталкиваются с выбором, и любая не-

ясность создает дополнительный стресс, который 

можно уменьшить благодаря правильной навигации.

Shopper experience 

Для магазинов у дома предоставить положительный 

покупательский опыт – это вызов. Они должны удов-

летворить широкий спектр потребностей в короткий 

промежуток времени, помогая покупателям найти их 

легко и быстро. Так как клиенты, как правило, сосре-

доточены только на том, что им нужно, а не рассматри-

вают все полки, то ритейлеры могут иногда попасть в 

ловушку не предлагая ту же услугу или внимание к 

деталям, как их более крупные форматы. Именно поэ-

тому в магазине у дома важно дать приятный покупа-

тельский опыт, чтобы они захотели прийти снова.
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Types of sensory engagement used in-store

Source: POPAI

и специальные предложе-

ния, доступные в магазине, 

чтобы стимулировать поку-

пателей войти внутрь.

Некоторые ритейлеры ис-

пользовали другие спосо-

бы привлечь внимание, та-

кие как подарок с покупкой 

продукции (9%) или анонс 

новых продуктов (5%).

Только 30% магазинов 

использовали любую фор-

му сезонных сообщений в 

своих витринах. Это уди-

вительно поскольку аудиты 

проводились перед Рожде-

ством и Новым годом, когда 

в магазинах повышенный 

спрос и возможность сфо-

кусироваться на сезонном 

сообщении выглядит есте-

ственно. 

Навигация по магазину

Подавляющее большин-

ство магазинов используют 

традиционную планировку 

с прямыми рядами с рав-

ными промежутками, и про-

дуктами в типичных кате-

гориях. Но навигационные 

указатели все еще полезны 

для покупателей. Навигация 

должна начинаться со вход-

ной зоны, облегчая начало 

shopper journey. 

По данным предыдущих 

исследований, в магазине 

у дома покупатель в UK 

тратит примерно 4 мину-

ты. В таких случаях нави-

гации очень важна, чтобы 

помочь сориентировать-

ся покупателю быстро и 

легко. Даже постоянные 

покупатели могут вос-

пользоваться навигацией. 

Основная часть покупате-

лей приобретает товары 

по необходимости, и толь-

ко 13% посетителей ма-

газинов у дома проходят 

по всем отделам магази-

на, поэтому они не всегда 

могут инстинктивно найти 

тот или иной продукт. 

S T O R E D I T
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Людмила Анопреенко,

бренд-менеджер, ДИКСИ

Какой вызов в вашей карьере вам удалось прео-

долеть, чем вы гордитесь больше всего?

Это постоянный вызов самой себе: «Не останав-

ливаться на достигнутом и улучшать результат».

Что вас мотивирует?

Я стремлюсь к актуализированному подходу в 

жизни, поэтому для меня не так важна внешняя 

стимуляция. Главное всё делать с любовью.

Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас?

Мы смотрим по-новому на привычный всем ре-

кламный каталог продуктов, добавляем в него 

интересный контент для нашего покупателя, при-

влекая тем самым дополнительное внимание к про-

дукции в каталоге.

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией?

Если брать мое направление, то для качественно-

го и продуктивного сотрудничества нужно больше 

интересных акционных предложений.

Какие самые значительные изменения на ваш 

взгляд произошли в shopper marketing?

Дробление целевой аудитории и более узкое тар-

гетирование  сообщений для потребителя. Маркетинг 

микс уже не останавливается на классическом 4Р, 

а расширяется до 5Р и 7Р учитывая все больше по-

требностей покупателя и предугадывая его желания.

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

Думаю, компания придет к этому в будущем, для 

этого требуется разработка собственной техниче-

ской платформы. Это уже реальность, в которой 

придется работать всем компаниям со временем, и 

продуктовому ритейлу тоже.

Каким вы видите будущее ритейла?

Думаю, что он станет более удобным и техноло-

гичным в процессе борьбы за покупателя. Как и в 

других сферах здесь будущее за инновационными 

технологиями.

Дмитрий Дмитриев,

Директор по маркетинговым коммуникациям,

ЛЕРУА МЕРЛЕН

Какой вызов в вашей карьере вам удалось прео-

долеть, чем вы гордитесь больше всего?

Для меня очень важно в бизнесе всегда тесно 

увязывать маркетинг и продажи. Поэтому наи-

большим вызовом я считаю возможность пере-

ключения между профессиями маркетолога и 

коммерсанта и их соединение. К счастью, мне 

удавалось это делать и в Самсунге, и в Леруа 

Мерлен.

Что вас мотивирует?

Прежде всего это результат и достижение цели. 

При этом редко можно достигнуть результата в 

одиночку. Действительно хорошего результата 

можно достигнуть в слаженной работы твоей ко-

манды с командами других подразделений. 

Вторым драйвером для меня является работа с 

интересными коллегами и партнерами, общаясь с 

POS материалы

FSDU

Counter  top display

Dump bin

Shelfs trays/Inline plinths

Gondola end displays

Aisle/Bay ta ke ov er displays

Pallet wraps

Ceiling hanging/Overhead display

POD units

Floor graphics

Digital screens

Mobile codes

Interactive displays (e.g. iPads, tablets)

0 20% 40% 60%

In-sto re

Till area

Display types used in-store and in till area

Source: POPAI

31%  of stores visited featured security shields

Source: POPAI

45%  of stores visited used free-standing display 

units in entrance area

Source: POPAI

Если вас заинтересовало данное исследование, 

напишите запрос на pr@popairussia.com, чтобы по-

лучить полную версию.

И Н Т Е Р В Ь Ю  /  К Т О  Е С Т Ь  К Т О  В  R E TA I L  M A R K E T I N G
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 Галина Ящук, директор по маркетингу 

АЗБУКА ВКУСА

Какой вызов в карьере вам удалось преодолеть, 

и чем вы гордитесь больше всего? 

Серьёзным вызовом стал переход на новую про-
грамму лояльности «Азбуки Вкуса». В старой про-
грамме было огромное количество участников, и нам 
было важно замотивировать их активно переходить 
в новую программу. Одновременно стояла задача 
кардинально повысить все ключевые показатели в 
сфере CRM. А чем горжусь? Тем, что удается после-
довательно строить сильный бренд «Азбуки Вкуса». 
«Азбука Вкуса»» уже не просто известная розничная 
компания, а lovemark - марка, которую любят потре-
бители, которая способна без ущерба для себя пре-
одолевать рыночные невзгоды и кризисы.

Что мотивирует вас больше всего?

Меня мотивируют амбициозные цели и возмож-
ность их реализации. Мотивируют новые техноло-
гии и перспективы, которые открываются на рынке, 
потому что наше кредо - быть первыми в том, что 
будет определять рынок ритейла завтра. Мотиви-
рует наличие удовлетворенных покупателей, когда 
очевидно, что реализуемый проект действительно 
успешен и нашел отклик в сердцах потребителей.

 Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас? 

Мы активно диджитализируемся, поскольку без 
этого невозможен полноценный переход на ом-
никальнальную модель, суть которого – создать 
комфортные условия покупки и обеспечить пер-
сональный сервис для клиента вне зависимости 
от того, где он находится, на чем он передвигается, 
какой способ оплаты выбирает…

Второе, это, конечно же, повышение продаж like-

for-like. Это комплексный проект, охватывающий 

категорийный менеджмент, мерчандайзинг, ре-
кламу, трейд-маркетинг, развитие программы ло-
яльности и развитие собственных торговых марок. 
Последнее будет особенно интересно потребите-
лям, поскольку мы планируем вывести на рынок 
новый бренд средней ценовой категории. Мы ожи-
даем, что появление новой частной марки сильно 
подстегнет продажи и увеличит совокупный обо-
рот СТМ, доля которого уже сегодня составляет 
более 12,5% от товарооборота сети.  

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией? 

Наше главное требование состоит в том, чтобы пар-
тнер разделял наши ценности. Если принципы веде-
ния бизнес с точки зрения открытости отношений и 
прозрачности операций совпадают, то вероятность 
сотрудничества высока. Это не наша прихоть. У «Азбу-
ки Вкуса» сильный бренд и устоявшаяся корпоратив-
ная культура. И чтобы сохранить их в работоспособ-
ном состоянии, мы должны придерживаться единого 
подхода при организации любого бизнес-процесса.

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

Мы строим омниканальный сервис в формате 360 
градусов – т.е.  таким образом, чтобы для любой по-
требности у нас было готовое решение. Это своего 
рода бесшовное пространство, когда для клиенат 
стираются грани между онлайн и оффлайн, между 
покупкой товаров и услуг. От самого факта обще-
ния с брендом возникает ощущение комфорта, а 
вопросы доставки, сохранности товара, способа 
оплаты – второстепенны, поскольку мы гибко под-
страиваемся под запросы и возможности клиента.

Каким вы видите будущее ритейла в России? 

Надеюсь, российский рынок через какое-то вре-
мя станет одним из передовых в Европе, тут уже 
нет никаких сомнений. Сейчас невооружённым 
глазом видны качественные улучшения сервиса, 
самого продукта, которые в будущем будут гене-
рироваться  ритейлерами. При этом полным ходом 
будет идти консолидация - компаний станет мень-
ше, но останутся только сильные игроки.

Какие самые глобальные изменения, по вашему 

мнению, произошли в shopper-marketing в России?

Кризис не мог не отразиться на поведении поку-
пателей. Люди значительно больше стали уделять 
внимание ценам, стоимости продуктов. Но с дру-
гой стороны, они стремятся покупать чаще и чуть 
меньше обычного, не набирают полные корзины, 
как ранее. Они стремятся подходить не только бо-
лее экономно к выбору продуктов питания, но и 
питаться более качественными и свежими продук-
тами. Вот такая разноплановая история: с одной 
стороны не переплачивать, но с другой ассорти-
мент выбирать более качественный. Эти изменения 
характерны для всех сегментов.

которыми ты можешь сам развиваться. Для меня 

очень важны долгосрочные отношения и именно 

так я их выстраиваю на работе и в личной жизни.

Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас?

 C точки зрения стратегии, нам важно создать ом-

никанальную компанию с удобным для клиентов 

взаимодействием с компанией. Потребительский 

опыт о нашем бренде должен быть не только пози-

тивным, но с правильным восприятием нашей мис-

сии. Мы хотим сделать доступным каждому ремонт 

и обустройство своего дома.

 С точки зрения коммерческих задач мы посто-

янно создаем уникальное продуктовое и ценовое 

предложение для наших клиентов, чтобы дать луч-

шее решение для покупателей.  

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией?

Мы не занимаемся специальным продвижением 

брендов партнеров в товарах, концентрируясь на 

развитии собственных торговых марок, которые 

аналогичны по качеству брендам, но ниже по цене. 

Несомненно сам факт наличия брендов на полках 

наших магазинах, как в физических, так и в онлайн, 

это способствует развитию бренда партнера. Ведь 

только в прошлом году трафик в физических ма-

газинах перевалил за 100 миллионов покупок. Ко-

личество визитов на наш сайт уже скоро превысит 

количество визитов в физические магазины. 

В качестве совета для наших партнеров я считаю 

важнейшим это понимание и принятие нашей кон-

цепции низких цен каждый день, как уникального 

позиционирования на рынке. У нас нет скидок и 

распродаж, но мы даем самые низкие цены покупа-

телям каждый день. 

Какие самые значительные изменения на ваш 

взгляд произошли в shopper marketing?

Потребительское поведение становится все бо-

лее омниканальным. С каждым годом становится 

больше предварительного поиска и покупок това-

ров онлайн. Новое поколение уже воспринимает 

онлайн покупку как приоритетное направление, 

а более возрастная группа активно осваивает он-

лайн покупки и приобретает опыт. Покупатели хо-

тят по разному взаимодействовать к компаниями. 

Например, заказать товар в интернет-магазине, а 

забрать его в физическом, либо наоборот.

Большое внимание оказывает вовлечение по-

купателей в физических магазинах. Это то, что по 

прежнему в этом канале продаж можно сделать 

эффективнее. Поэтому у нас появляются тесто-

вые зоны товар, мастер-классы. Мы работаем над 

визуализацией нашего товарного предложения. Я 

вижу, что сейчас над этим работают многие про-

двинутые ритейлеры.

Клиенты становятся более требовательными в 

сервисе, удобстве. Вся сфера продаж должна быть 

готова к новому уровню работы.

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

У нас есть план изменения, которому мы следу-

ем. Самое важное, насколько позитивно воспримут 

инновации наши покупатели. Что из нововведений 

будет пользоваться большей популярностью? Мы 

видим позитивное восприятие клиентов наших но-

вовведений. Например, клиенты активно пользуются 

мобильным приложением, покупают товары онлайн, 

пользуются планировщиком кухонь на сайте. Буду-

щее создается уже сейчас и в следующем году я ожи-

даю прорыва в нашем взаимодействии с клиентами. 

Каким вы видите будущее ритейла?

Я уверен, что ритейл в России сможет адапти-

роваться к вызовам и сможет предложить инте-

ресный потребительский опыт клиентам. Крупным 

компаниям с видением сделать это будет проще. 

Важно двигаться быстрее, сохраняя гибкость.

 Компаниям поменьше нужно быть более фоку-

сированными и ещё лучше знать своих клиентов. 

Тогда они совершенно точно смогут найти и разви-

вать свою нишу на рынке. Я рад, что в России уже 

есть такие компании.
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Сделать лучшее. Лучший магазин, лучшую рекла-

му, лучшие показали. По-настоящему лучшую, что-

бы потом гордиться результатом. 

Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас?

Проектов очень много, все связаны с инновация-

ми в ритейле, новыми форматами торговли и ком-

муникаций с клиентами.

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией?

Мы всегда выступаем за честность и открытость 

в отношениях.

Какие самые значительные изменения на ваш 

взгляд произошли в shopper marketing?

Мир меняется. Гораздо быстрее, чем мы могли бы 

предположить ранее. Как говорила Черная Коро-

лева в Алисе в Зазеркалье, приходится бежать со 

всех ног, чтобы только остаться на том же месте, а 

чтобы попасть в другое место, нужно бежать вдвое 

быстрее.

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

Законодателем мод. Раз уж заговорил цитатами, 

то есть малоизвестное цитата Толстого «Наташа 

Ростова – это я». Так вот, омниканальность – это 

Петрович.

Каким вы видите будущее ритейла?

Успешный ритейл будет омниканальным .

Максим Маминов,

Директор по маркетингу,

СЛАТА (Иркутск)

Какой вызов в вашей карьере вам удалось прео-

долеть, чем вы гордитесь больше всего?

За 14 лет моей работы в сфере ритейл-марке-

тинга было немало вызовов. Например, на на-

чальном этапе – сделать так, чтобы результаты 

моей работы были прозрачны, оцифрованы. Не-

обходимо было доказать свою полезность, затем 

– получить свободу принятия решений и дей-

ствий, чтобы показать лучший результат… В дея-

тельность начинающего маркетолога это важно. 

За неимением базового образования в сфере 

маркетинга, повысить свои компетенции таким 

образом, чтобы успешно работать в командах 

крупных розничных компаний. Много учился, 

стажировался, в том числе за рубежом. Или пре-

одолевать сопротивление большинства на пути 

свежих, при этом непривычных, рискованных 

идей, «выхватывающих» структуру и процессы в 

компании из «зоны комфорта». Далее, превратить 

хоть и интересную, но часто рутинную деятель-

ность на сложном рынке – в удовольствие, посто-

янный поиск новых решений, «гимнастику» для 

мозга. Работа, отрасль, коллеги и партнеры по 

рынку - давно стали любимыми; работаю и раз-

виваюсь на топ-позиции в одной из крупнейших 

розничных компаний страны; построил успешное 

маркетинговое направление, достигаю показате-

лей и повышаю свой профессиональный уровень 

– получается, пока с вызовами справился…

Больше всего горжусь тем, что наш бренд 

имеет высокую измеряемую лояльность среди 

клиентов и работников. Горжусь результатами 

работы Компании, темпами развития, и замет-

ным вкладом своего направления в эти резуль-

таты. Горжусь командой, в которой имею честь 

работать.

Что вас мотивирует?

• Отклик клиентов на услугу, которую мы для них 

формируем; видеть, как меняется жизнь людей в 

лучшую сторону, с нашим участием;

• долгосрочное видение Собственников Компании;

• рынок и отрасль, растущая, с высочайшей ча-

Дмитрий Полуянов,

директор по маркетингу КОМАНДОР 

(Красноярск)

Какой вызов в Вашей карьере Вам удалось пре-

одолеть и чем Вы гордитесь больше всего?

Я горжусь тем, чем занимаюсь на данный момент 

и время, которое я на это трачу, приносит мне боль-

шое удовольствие. Так же программой, которую мы 

создаем с коллегами, она приносит нам результа-

ты; бизнесом, покупателями.

Что Вас мотивирует больше всего?

Создание чего-то ценного и здорового, отдача 

результатов своим близким и получение интерес-

ного продукта.

Над какими важными проектами Вы работаете 

прямо сейчас?

Этот проект направлен на управление покупа-

тельским поведением, и он будет действительно 

классным, потому что я думаю, что он поднимет 

спросы на определенные продукты. Но подробно-

сти пока держатся в секрете, потерпите полгода.

Какие советы Вы можете дать брендам, которые 

хотят с Вами сотрудничать?

Быть полезными, эффективными и честными. 

Как Вы видите свою кампанию в омниканальной 

рознице?

Если честно, пока никак. Дело в том, что вернув-

шись из Москвы, я еще раз осознал, что Интер-

нет-торговля – это то, на чем сейчас нужно зараба-

тывать деньги в области продуктов питания, но на 

это нужно как минимум полгода, поэтому омника-

нальность в продажах мы пока не рассматриваем. 

Каким вы видите будущее ритейла в России? 

Светлым: минимум персонала, максимум персо-

нальных предложений в ценовой категории и де-

ление этих предложений на группы. 

Какие самые значительные изменения, на Ваш 

взгляд, произошли в shopper marketing в России?

Революционных и полезных – пока никаких; на-

вязанных – достаточно, в частности различных 

ограничений и санкций по поводу европейских то-

варов. В будущем, конечно, будут изменения, свя-

занные с развитием технологии. 

Игорь Колынин,

Директор по маркетингу Строительный 

Торговый Дом «Петрович»

Какой вызов в вашей карьере вам удалось прео-

долеть, чем вы гордитесь больше всего?

Стараюсь, чтобы передо мной всегда стояли 

вызовы. В этом основной кайф работы. Посто-

янно новые цели, которые появляются, едва ты 

достигаешь предыдущих. Горжусь я своей коман-

дой, людьми с которыми вместе работаю. Это по-

трясающие люди, у которых всегда миллион идей 

и горящие глаза. 

Что вас мотивирует? 
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дов. И я уверена, что благодаря клубной програм-

ме лояльности мы можем дать нашим клиентам еще 

больше преимуществ.

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией?

В первую очередь помнить, что, приходя к нам, 

они приходят в ритейловую компанию. А «retail is 

detail”, как говорится. Важна ориентация на клиен-

та, на высокий уровень сервиса или товара, с кото-

рым к нам приходят. Мы любим бренды, с которы-

ми работаем, и любим ту работу, которую делаем. 

И помимо финансовых результатов нашей работы 

важным мерилом для нас, безусловно, является 

счастливый клиент. Мы входим в число лидеров от-

расли, что переопределяется и теми  технологиями, 

которые мы применяем. Если все это близко вам и 

вашему бизнесу, то наш диалог может быть продук-

тивен. 

Какие самые значительные изменения на ваш 

взгляд произошли в shopper marketing?

Ритейл компании стали еще более пристально 

изучать своих клиентов, чтобы понимать их мотивы 

и особенности принятия решений о покупке. Бла-

годаря применению программ лояльности получа-

ется не только привлечь больше клиентов и удер-

жать их в будущем, но и на основании собираемых 

данных и их аналитики сделать предложения для 

покупателей более персональными.

Что касается непосредственных действий внутри 

точки продаж, то тут я бы выделила еще большее 

внимание к витринам, которые помогают увеличи-

вать захват мимо проходящего трафика. А также 

отметила бы активности внутри магазина – как для 

покупателей продукта, так и для его потребителей, 

если эти роли принадлежат разным людям, как в 

случае с детскими товарами. 

И отдельно я бы обратила внимание на рост ис-

пользования технологий, позволяющих конвер-

тировать онлайн трафик в офлайн посетителей и 

покупателей (и наоборот, конечно) с применением 

супергео таргетинга, с рассылкой спецпредложе-

ний в зоне видимости магазина и пр. 

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

Я считаю, что мы находимся в числе лидеров от-

расли, особенно если говорить о рознице специ-

ализированной. Компания вовремя приняла для 

себя омниканальную стратегию и продолжает раз-

виваться в этом направлении вместе с техноло-

гиями, которые становятся доступны на рынке. И 

главное – мы видим, что этот подход востребован 

нашими клиентами и соответствует их ожиданиям.

Каким вы видите будущее ритейла?

Синэргия офлайна и онлайна будет усиливаться. 

Чистому офлайн ритейле в будущем место вряд ли 

найдется, разве что в определенных нишах. 

Ритейл будет становится все «умнее»: благодаря 

инструментам идентификации клиентов в разных 

точках контакта, благодаря big data и возможно-

стям обогащения данных о клиентах предложения 

и сервисы компаний будут все более персонифи-

цированными.

Благодаря технологиям продавцы офлайн мага-

зинов смогут консультировать своих клиентов не-

зависимо от местонахождения друг друга - грани-

цы пространства будут стираться еще больше. 

Будут развиваться сервисы подбора нужного 

клиенту товара независимо от ассортимента в кон-

кретном магазине. Виртуальные примерочные бу-

дут более востребованы. Да, и в целом digital дол-

жен еще сильнее реализовать себя в офлайне.

Также на основании зарубежного опыта можно 

говорить о появлении в ритейле несвойственных 

для него сервисов или коллаборации с теми ком-

паниями, которые эти сервисы предлагаю т. Напри-

мер, если вы работаете в сфере товаров для дома 

или дизайна интерьера и ваши шоу румы приспо-

соблены для приема гостей, то такие компании нач-

нут предлагать услуги проведения мероприятий / 

вечеринок на вашей территории.

стотой обращения клиентак услуге; отрасль, ко-

торая развивается стремительно, инновацион-

но, не оставляет шансов тем, кто тормозит;

• идеи, которые еще предстоит реализовать;

• возможность для собственного развития, вме-

сте с Компанией.

Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас?

• «Омниканальная стратегия»

• «Развитие программы поощрения покупателей 

«ФрешКарта»

• Проект с рабочим названием «BigData»

Какие советы можете дать брендам, которые хо-

тят работать с вашей компанией?

Знать своего целевого клиента и способы удов-

летворения его потребностей, быть готовым к 

борьбе за клиента; видеть в розничной сети Пар-

тнера в достижении своих целей.

Какие самые значительные изменения на ваш 

взгляд произошли в shopper marketing?

Производитель стал мыслить, как ритейлер, и по-

нимать, что магазин - место встречи его товара с 

Клиентом; и что от него так же зависит, каким будет 

результат этой встречи. При формировании плана 

действий и принятии решений всё больше исполь-

зуются результаты анализа поведения клиентов по 

базам данных программ лояльности, результаты 

опросов клиентов и наблюдений за клиентами в 

магазинах. Растет доля целевых предложений для 

клиентских сегментов – это эффективно повышает 

отдачу от 1 клиента. Растет кол-во нестандартных, 

креативных предложений и медианосителей  для 

клиента в местах продаж – необходимо выделить-

ся на фоне остальных товаров и услуг с целью 

превратить посетителя в покупателя. Относитель-

но новые тренды - offl  ine+online, обратная связь с 

клиентом, геймефикация, акцент на развитие ло-

яльности к товарам под СТМ.

Как вы видите свою компанию в омниканальной 

рознице?

Коммуникация и продажи Клиенту, с учетом 

его существующих и возможных предпочтений, 

до, во время, после посещения магазина, че-

рез offl  ine магазины разных форматов, online -ма-

газин, коммуникационную платформу в интернет, 

мессенджеры, с использованием стационарных и 

носимых гаджетов.

Каким вы видите будущее ритейла?

Светлым. Рынок будет ежегодно расти, хоть и не-

высокими темпами. Наиболее эффективные ком-

пании – лидеры регионального и федерального 

рынка будут иметь долгосрочную стратегию, муль-

тиформатные магазины, низкие операционные за-

траты, внедрять инновации быстрее остальных, 

маркетинговую политику строить от потребностей 

и возможностей клиента, превосходить его ожида-

ния, присутствовать в интернет. Так же, крупные и 

эффективные выработают иммунитет к кризисам 

и регулированию. Остальные – уйдут с рынка или 

останутся небольшими игроками.

Мария Голенкова,

Директор по маркетингу,

Inventive Retail Group

Какой вызов в вашей карьере вам удалось прео-

долеть, чем вы гордитесь больше всего?

Оглядываясь в прошлое, я думаю, что с наиболее 

ощутимыми вызовами в своей карьере я сталкива-

лась дважды – оба раза, когда меняла работу. Каждый 

раз это был выход из зоны комфорта, вызов самой 

себе со словами: «У меня должно получиться!». Пер-

вый раз я уходила работать с компанию Apple IMC из 

небольшой компании-дистрибутора программного 

обеспечения. Это были новые более ответственные 

для меня задачи, что уж там говорить, новая для меня 

среда, где многое было “не как у всех”, начиная с ра-

бочих мест на платформе Mac. Второй раз – когда 

решила пойти работать в ритейл. И это то, что пре-

допределяет мою работу до сих пор. Не пожалела ни 

разу. Было непросто, но всегда интересно.

Что вас мотивирует?

Больше всего меня мотивируют 3 вещи. Первое 

– преодоление себя, понимание, что я смогла это 

сделать, особенно если делала это впервые. Быть 

в числе лучших всегда было стимулом. Второе – 

команда, люди. Для меня очень важно то, с кем я 

работаю, важно быть частью классной, дружной 

команды. Поэтому эмоциональная обстановка в 

коллективе и люди, с которыми я работаю, всегда 

были и остаются для меня важным условием того, 

где я работаю. Ну, и третье – если я вижу, что моя 

работа помогает компании, командам двигаться 

вперед, быть успешными, развиваться – это тоже 

очень важно. Без понимания результатов и эффек-

та от своей работы сложно двигаться вперед.

Над какими важными проектами вы работаете 

прямо сейчас?

Сейчас я работаю над проектом клубной про-

граммы лояльности – большой проект, который 

давно созревал в моей голове и который, я на-

деюсь, я смогу реализовать в компании Inventive 

Retail Group. У нас великолепный портфель брен-

И Н Т Е Р В Ь Ю  /  К Т О  Е С Т Ь  К Т О  В  R E TA I L  M A R K E T I N G
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Центр магазина - Beauty Hub, цифровая точка, 

которая предлагает с помощью айпадов позна-

комиться, изучить, поиграть и поделиться свои-

ми любимыми продуктами красоты. 

Удобное пространство, клиенты могут протестиро-

вать продукцию или пройти курс макияжа. Мебель 

включает зеркала с регулировкой высоты. Лампы, 

которые окружают эти зеркала могут распростра-

нять холодный или горячий свет, в зависимости от 

желания клиента. USB-порты позволяют зарядить 

свой телефон. В дальнем конце кабинета, виртуаль-

ное зеркало позволяет тестировать косметику вир-

туально. Кроме этого можно протестировать через 

приложение Virtual Artist на планшете. Кнопка вызо-

ва гарантирует быструю помощь от консультанта.

Цифровые стойки дают доступ ко всему ассор-

тименту интернет-сайта. Все было задумано, что-

бы удовлетворить в их омниканальном customer 

journey web to store, store to web, заказ онлайн 

из магазина и т.п.

Новый концепт открылся в Париже, Нанте,

а также 2 магазина в Нью-Йорке. Постепенно будет 

проведено обновление всех магазинов во Франции. 

По материалам lsa-conso.fr, influencia.net, 
nytimes.com, fashionnetwork.com

NEW SEPHORA EXPERIENCE

Согласно данным Euromonitor International, 

Sephora – номер 1 из специализированных ритей-

леров косметики и парфюмерии в мире. Sephora 

принадлежит группе LVMH и обладает сетью 2300 

магазинов в 33 странах. 

В начале 2017 года ритейлер косметики и пар-

фюмерии Sephora представил новый концепт 

«New Sephora Experience». 

Ультрастилизованный авангардисткий дизайн, 

продвинутые услуги, омниканальность, покупа-

тельский опыт, переосмысленные отношения с 

клиентом.

По словам Стефан Дельва, директора по мар-

кетингу Sephora по Европе и Ближнему Восто-

ку, амбициозность нового концепта магазинов 

– изобрести покупательский опыт в косметике 

завтрашнего дня. Еще больше эмоций, больше 

услуг, больше новинок. Растущее использова-

ние смартфонов усилило потребность в диджи-

тализации услуг и укрепления стратегии омни-

канальности. 

 

Так, например, в новом магазине в Париже (ТЦ 

Val d`Europe) все начинается при входе, с инте-

рактивной витрины, которая является настоя-

щим продолжением магазина, она позволяет по-

знакомиться с вселенной Sephora, погрузиться в 

нее играючи – через интерактив можно выиграть 

призы из ассортимента магазина. 
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ГОТЭК

Российская упаковка 

победила

на международном 

конкурсе

Два инновационных упаковочных реше-

ния, разработанных группой предприятий 

«ГОТЭК», победили на престижном меж-

дународном конкурсе среди упаковщиков 

WorldStar Awards 2017. Награда вручалась 4 

мая в рамках выставки Interpack в Дюссель-

дорфе (Германия). Расскажем подобнее о са-

мих решениях, выигравших в очень непростой 

конкурентной борьбе, ведь кроме России в 

конкурсе участвовали компании из 35 стран, 

представив около 300 своих решений. 

Упаковка-игра

Обычную упаковку для сладостей «ГОТЭК» 

превратил в современную высокотехноло-

гичную игру, включив в нее элементы допол-

ненной реальности. При помощи бесплатного 

мобильного приложения Live Photo, которое 

легко можно скачать на телефон, герои, изо-

браженные на упаковке, оживают. Эта техно-

логия впервые используется в России в фор-

мате упаковки.

Трансформер для салата

Инновационная упаковка для салата позво-

ляет быстро осуществить выкладку товара в 

магазине и красиво представить продукт на 

полке. Но на этом ее достоинства не закан-

чиваются. Новый вид упаковки позволил со-

кратить: 

- трудоёмкость при сборке упаковки на 20%, 

- объем гофрокартона на 40%, 

-  а также повысить перерабатываемость упа-

ковки за счет использования пульперкар-

тона.

Прежняя упаковка была представлена тре-

мя элементами из гофрокартона: короб, лоток, 

прокладка. Новая упаковка состоит из двух 

элементов – короба из гофрокартона и ложе-

мента из пульперкартона. Благодаря просеч-

кам нижняя часть короба трансформируется, 

образуя держатель для ложемента. Наличие 

перфорации позволяет удалять верхнюю часть 

короба, которая выполняет функцию защиты, 

и выставлять продукцию на прилавки, обеспе-

чивая быстрый доступ к ней.

ЛАЗЕРСТИЛЬ

Оборудование для NYX.

Компания «Лазерстиль» изготовила и смон-

тировала в ТЦ «Кунцево-Плаза» пристенное 

оборудование (гондолы, световые хедеры) для 

компании NYX.

Все изготовлено из листовой стали 1/1,5 мм, 

покраска в черный муар.

Верхний и боковые порталы – МДФ с покраской в 

черный, матовый цвет. Светодиодная подсветка ло-

готипов и световые полосы порталов – акрил мо-

лочный и розовый. На стене укладка клинкерной 

плитки и ТВ панели с видеороликами.

Н О В О С Т И  К О М П А Н И Й  У Ч А С Т Н И К О В  А С С О Ц И А Ц И И  P O PA I
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ВИТРИНА А

«Витрина А» и GIC - 15 лет вместе!

В 2017 году исполня-

ется 15 лет эксклюзив-

ному представительству 

«Витрина А» в России 

и странах СНГ в гло-

бальном партнерстве 

POSM-производителей – 

GLOBAL INSTORE COM-

MUNICATION (GIC).

20 мая 2017 года со-

стоялось выступление Генерального директора 

«Vitrina A» Попыльковой Виктории в Лондоне, где 

прошла 50 юбилейная конференция GIC. В ходе 

выступления были представлены самые яркие про-

екты «Витрина А» для таких брендов как:  L’Oreal, 

Роскачество, M.Micallef, Цирк Никулина  и ряда 

других компаний. 

Один из наших самых ярких проектов – выставоч-

ный стенд Витрина А, реализованный для выставки 

«Дизайн и Реклама» и наглядно демонстрирующий 

все технологические и интерактивные возможно-

сти компании. Cтенд «Витрина А» был высоко оце-

нен жюри и получил награду GIC Winner 2017!

На данный момент, интеграторский подход компании 

«Витрина А» позволяет решать широчайший спектр 

задач от дизайна и инжиниринга до разработки со-

фтверных решений и внедрения самых передовых 

технологий. Приятно отметить, что компания «Vitrina 

A» соответствует самым высоким международным 

требованиям и современным мировым трендам. 

Напомним, что в прошедшем году компания 

«Vitrina A» также получила награду Best of GIC 2016 

в Париже. По результатам голосования «Vitrina A» 

заняла 1 место, став абсолютным победителем в но-

минации InteractiveSolutions/Digital.

Красота комфорта.

M.Micallef и «Витрина А» в ЦУМе.

Представители бренда M.Micallef в России вновь 

обратились к компании «Витрина A» - эксперту в 

сфере POSM и Digital-решений - для создания ори-

гинальной конструкции острова бренда, представ-

ляющей новый аромат широкой публике.

Французская марка селективной парфюмерии M. 

Micallef каждый год дополняется новыми акцента-

ми. В этом году ограниченный тираж аромата M. 

Micallef Jacaranda, созданный парфюмером Jean 

Claude Astier, завершает серию les Collectors.

 «Витрина А» предложила красивое и функци-

ональное решение: для удобства работы с кли-

ентами были размещены три мобильных стенда с 

витринами, которые могут быть расположены ли-

нейно или по периметру в зависимости от площади 

торгового помещения.

На каждом стенде потенциальные потребители могут 

ознакомиться с новой продукцией бренда. Вся линей-

ка расположена в стеллажах и на поверхности кон-

струкции, дополнительно освещенной подсветкой.

Стоит подчеркнуть, специальная зона отдыха 

привлекает к себе клиентов своей оригинально-

стью: здесь можно спокойно и не спеша подобрать 

себе именно те духи, о которых ты всегда мечтал. 

Благодаря наличию собственного производ-

ства «Витрина А» в кратчайшие сроки благопо-

лучно реализовала проект, приуроченный к пре-

зентации нового аромата самими создателями 

марки Джефри и Мартин Микаллеф  в Москве.

Презентация нового аромата прошла 25 мая 2017 

года в Москве в Торговом доме ЦУM.

Н О В О С Т И  К О М П А Н И Й  У Ч А С Т Н И К О В  А С С О Ц И А Ц И И  P O PA I

SEVEN

Лучший кейс в shopper маркетинге. 

Агентство SEVEN, специализирующееся на trade 

и shopper маркетинге, разработало уникальную 

механику для чековой tailor-made акции, которая 

не только покорила сердца покупателей, но и по-

радовала эффективностью экспертов рынка и кли-

ента, компанию «PepsiCo».

Автор идеи, положенной в основу проекта  «J7 

Тонус. Осталось 24 часа», креативный директор 

агентства, Алексей Лейбович рассказывает о том, 

почему механика оказалось такой эффективной:

 «Наш проект «J7 Тонус. Осталось 24 часа» позво-

лил победить главную проблему стимулирования 

продаж в условиях современных тенденций рынка. 

Для выстраивания отношения с ритейлом, многие 

производители начали проводить чековые tailor-

made программы. Отсутствие уникального кода и 

информации на продукте - только POSm призы-

вающие активировать чек после покупки. Покупа-

тели просто забывают об акции на выходе из ма-

газина. J7 Тонус говорит: «Чем быстрее начнешь 

жить новой жизнью – тем больше сможешь от нее 

получить». И мы придумали, как сделать «слабый» 

кассовый чек сильным инструментом: нам помогло 

зафиксированное время покупки. Потенциальный 

денежный выигрыш уменьшается с каждой мину-

той после покупки. Активируй чек на сайте и за-

фиксируй сумму. И в результате люди одержимые 

подсчетом упущенной прибыли, регистрировали 

чеки, не отходя от кассы – что дало превышение 

плана по продажам в 210%.

С момента рождения идеи мы сразу почувствова-

ли, что делаем маленькую революцию на рынке. И 

теперь особенно рады, что это оценили эксперты 

со всего мира»

И действительно, кейс SEVEN «J7 Тонус. Оста-

лось 24 часа» собрал большое количество наград 

по результатам ключевых отраслевых фестивалей. 

В частности, он завоевал золото и два серебра на 

последнем «Серебряном Меркурии». Также рабо-

та агентства была удостоена первой премии на 

недавнем «POPAI Russia Awards 2017» и получила 

золото на международном фестивале The Globes. 

И это еще не все: проект был признан лучшим в 

номинации «shopper marketing» на престижных 

конкурсах «Effi  e Russia Awards» и «Белый квадрат». 

По единодушному мнению экспертов рынка мар-

кетинговых услуг, проект в «J7 Тонус. Осталось 24 

часа» - это прекрасный пример того, какую важную 

роль в эффективном покупательском маркетинге 

сегодня играет креативная идея.  
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VENTRA

Теперь VENTRA – торговая компания.

VENTRA Trade (входит в группу компаний VENTRA) 

запустила первый проект, который работает по моде-

ли дистрибуции – это значит, что мы имеем возмож-

ность осуществлять торговую деятельность в части 

продвижения высокотехнологичной продукции . 

Уже сейчас эксперты VENTRA готовы предло-

жить свое решение по выстраиванию эффектив-

ной структуры для осуществления продажи про-

дуктов клиентов. 

В первом квартале 2017 года VENTRA стала пре-

миальным ресейлером компании производителя 

высокотехнологичной кассовой техники – ЭВОТОР 

(акционерами компании являются Сбербанк, соос-

нователь компании Qiwi Андрей Романенко и ком-

пания АТОЛ). 

На данном этапе экспертами VENTRA был прове-

ден полный анализ конкурентной среды, разрабо-

тана стратегия продвижения продукции, выбраны 

оптимальные каналы сбыта, определены пакетные 

решения. 

Уже сейчас мы предлагаем не просто продажу кас-

сового аппарата – а полную поддержку предприни-

мателя: помогаем с постановкой оборудования на 

учет в ФНС, сопровождаем ОФД, а также – с полной 

технической поддержкой оборудования, при кото-

рой любые сложности в эксплуатации решаются от-

дельными специалистами в режиме онлайн. 

На данном этапе проект запущен на столичный 

регион, однако VENTRA ставит перед собой амби-

циозные цели по масштабированию дистрибью-

торской сети по средствам региональных офисов 

компании. 

Данное решение требует тщательной проработ-

ки ввиду специфики организации технического со-

провождения клиентов в отдаленных городах.

VENTRA сегодня – это крупная компания, с шта-

том офисных сотрудников в 200 человек и полевой 

командой с более, чем 15 000 человек. Мы прочно 

занимаем лидирующие позиции на рынке и актив-

но развиваем новые направления бизнеса, чтобы 

предложить клиенту инновационные решения, за 

которыми стоит будущее рынка. Уже сегодня мы 

готовы реализовать на аутсорсинге новые проекты 

по модели дистрибуции.

IDEASUPERMARKET

Компания IdeaSupermarket оснастила супер-

маркет «Материк» в г. Норильске.

Выполнен технологический проект, дизайн-про-

ект супермаркета, поставка оборудования для су-

пермаркета и монтаж. Поставлено холодильное 

оборудование Brandford, стеллажи Wanzl и Ми-

крон, кассовые кабины Rasec. Яркие, тематические 

коммуникации дизайн-проекта супермаркета соз-

дают летнее настроение. Технологический про-

ект супермаркета выполнен с учетом сложностей 

длинного и узкого помещения.

Дата открытия 15.02.2017
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В наши дни благотворительность и волонтерское 
движение стали не только актуальным и масштаб-
ным проявлением бескорыстной помощи, но и вну-
тренней потребностью каждого неравнодушного 
человека, чуткого к чужой боли и к социальным 
проблемам нашего общества.

В этом году компания «LBL Marketing Pro», в рам-
ках своей ежегодной программы благотворительной 
деятельности, осуществила очередной масштабный 
проект, на этот раз - для Культурно-благотворитель-
ного фонда «Жемчужина»: www.jblagofond.ru.

Нами были разработаны и произведены наполь-
ные рекламно-информационные стойки, посвя-
щенные деятельности фонда «Жемчужина», с ин-
тегрированными в них кэшбоксами – ящиками для 
сбора пожертвований.

Эти стильные, оригинальные и современные 
стойки будут размещены в магазинах, ресторанах, 
торговых центрах, кинотеатрах и театрах, музеях, 
образовательных и медицинских учреждениях.

Они будут выполнять не только функцию улучше-
ния информирования о благотворительном Фонде 
и его программах, но и значительно помогут в уве-
личении сбора пожертвований на развитие Фонда, 
на улучшение его благотворительных программ и 
расширение охвата их целевых получателей

В нашей компании глубоко убеждены, что важ-
нейшая социальная роль бизнеса компании ЛБЛ 
Маркетинг Продакшен, как одного из крупнейших 
производителей ПОСМ и рекламно-торгового обо-
рудования в России, реализуется в том числе и че-
рез подобные программы поддержки российских 
благотворительных организаций.

Мы намерены и в дальнейшем расширять вовле-
ченность нашей компании и ее сотрудников в раз-
личные благотворительные проекты, поддержи-
вающие наиболее беззащитные и обездоленные 
категории  российского населения.

Присоединяйтесь! 

LBL Marketing Pro

PUBLIC TOTEM

Компания Public Totem произвела дисплеи 

«Adrenaline    Rush для Gas Station» для компа-

нии PepsiCo по итогам конкурса Popai Russia 

Awards 2016

В 2016г. партнером конкурса Popai Russia Awards 

в номинации Concept выступила компания PepsiCo, 

подготовившая бриф на разработку рекламной 

островной стойки Adrenaline Rush, условием ко-

торого было размещение заказа на производство 

стоек у победителя конкурса.

Компания «Паблик Тотем» подготовила концепту-

альный дисплей «Заправься по полной!», который 

получил 1 место. Тираж был успешно реализован в 

первом квартале 2017 года.

ИНИЦИУМ

Новый Digital – продукт конвертирует посетителей
в покупателей

Компания Инициум, специализирующаяся на про-

ектах в сегменте Digital выпустила на рынок новый 

продукт – Цифровой указатель Directorix™. Новый 

вид указателя пока не имеет аналогов в России, 

впервые он был представлен в качестве пилотного 

проекта в ТРК «Горизонт» (Ростов-на-Дону).

Новый элемент потолочно-подвесной навигации 

решает сразу несколько задач: обеспечивает каче-

ственную навигацию для посетителей, способствуя 

повышению их лояльности к ТЦ, а также дает воз-

можность дополнительного заработка на рекламе, 

которая в сочетании с навигацией приводит посе-

тителей в точки продаж. 

Кроме этого, цифровой указатель вариативен в 

сборке, по желанию заказчика на одной из сторон 

возможна установка лайт-бокса. Отличительной 

особенностью конструкции является то, что при 

габаритах более двух метров, она оставляет функ-

циональную подвижность за счет универсальных 

подвесов, способных регулировать высоту. 

Возможность показа динамического контента вы-

сокого качества (3840x600 px) на 86-дюймовом 

Ultra Stretch экране обеспечил многолетний пар-

тнер Инициум – компания LG. Экран может раз-

делять и одновременно демонстрировать любой 

контент по размеру заданных сценарием блоков. 

Управление контентом может быть синхронизи-

ровано с работой других средств коммуникаций – 

планшетом, мобильным приложением, сайтом – ра-

ботающих на платформе Directorix.

«При разработке этого продукта мы учитывали 

три фактора. Первый – потребности бизнеса, ко-

торый всегда заинтересован в возврате своих вло-

жений, привлечении новых арендаторов и посети-

телей. Второй фактор – потребности посетителей, 

которым необходим простой, понятный интерфейс, 

который даст им решение – маршрут или идею. И 

третий немаловажный фактор – универсальность 

продукта, который подходил бы и малым и огром-

ным площадям. Я думаю, команда Инициум успеш-

но справилась с поставленной задачей», – сказал 

управляющий партнер Инициум Сергей Гудков.

Эксперт  по коммерческой недвижимости 

reconsult-estate.ru  Антон Реутов считает, что  циф-

ровые указатели в ТЦ – это интересное решение 

для тех, кто стремится разговаривать с покупате-

лем на языке интерактива и оперативно менять 

контент с учетом потребностей целевой аудитории. 

При правильной настройке и грамотном размеще-

нии системы она способна быстрее и эффективнее 

сообщать нужную информацию и конвертировать 

посетителей в покупателей.

Н О В О С Т И  К О М П А Н И Й  У Ч А С Т Н И К О В  А С С О Ц И А Ц И И  P O PA I
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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 
SchweiterTechnologies. Группа компаний разрабаты-
вает, производит и реализует композитные материа-
лы, применяемые в сфере архитектуры, визуальной 
коммуникации, декора интерьеров, транспорта и про-
мышленности.

3D DISPLAY

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

-  Российский производитель POSm и instore-оборудования. 
Работаем с 2004 года

-  Top-5 производитель POSm в России по критериям надеж-
ности, качества и креативности (Gfk Rus, 2016)

-  Собственное современное производство в Москве - более 
6000м2

- Ноу-хау в изготовлении картонных стоек и препак дисплеев
- Экспертиза – Дизайн – Производство – Логистика – Сервис

ADDREALITY

8 (800) 333-73-17
order@addreality.com
www.addreality.ru

Addreality – российский разработчик программного обеспе-
чения в сфере Digital POS и клиентской аналитики. Разра-
ботка компании – платформа Addreality Sphere – использует-
ся специалистами по маркетингу и рекламе, работающими в 
ритейле, банковской сфере, предприятиях HoReCa, и других 
отраслях, где необходимо единое комплексное управление 
коммуникациями с посетителями и клиентами. Решение 
помогает настраивать, контролировать и анализировать 
рекламные кампании в точках продаж.

BRIGHTEN

Тел.: +7 495 660 96 17
info@brighten.ru
www.brighten.ru

Коммуникационная группа BRIGHTEN - ведущий эксперт в об-
ласти производства инновационных POSM и нестандартных ре-
кламных решений. BRIGHTEN это компания с 11-летним опытом 
во многих отраслях маркетинга и рекламы, собственной произ-
водственной базой и поистине впечатляющим портфолио, ко-
торое включает множество красивых проектов, реализованных 
по заказу крупнейших мировых брендов. Философия Brighten 
заключена в самом названии, а фирменный слоган “We will make 
you shine!” полностью раскрывает модель нашего бизнеса.

Brand-Direct Group

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

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

CMS Russia

Тел: +7 495 545 44 60
info@cms-russia.com
www.cms-russia.com

CMS – рекламно-производственная компания с опытом рабо-
ты в POSМ-индустрии более 15 лет. CMS сегодня:
· 6 региональных представительств
· производственные площадки в 6 городах РФ
· более 135 городов присутствия
· более 1 000 офисных сотрудников и технического персонала
· более 110 единиц малотоннажного и среднетонажного авто-
транспорта

Da-Max

Тел: +7 (495) 585 88 53
novatek55@gmail.com 

Производство POS-материалов и рекламных конструк-
ций из различного типа пластиков и комбинирован-
ных материалов.

DA Creative Group

+7 (495) 970-57-47
love@da2brand.ru
www.da2brand.ru

Группа компаний DA Creative Group является экспер-
том в управлении покупательским поведением. Имея 
собственную исследовательскую и производствен-
ную базы, а также креативную студию, DA Creative 
Group обеспечивает полный цикл работ в области 
маркетингового управления категориями в ритейле, 
стимулирования продаж и POSM.

ДЕКА

В своей работе мы продолжаем активно внедрять 

новые технологии для изготовления pos-материалов.

При помощи технологии полировки пластика и 

возможности склеивания уф-клеем изделия при-

обретают презентабельный вид. 

Торцам материала придается кристальная про-

зрачность и безупречный внешний образ. 

Так же дочерняя компания «DK Company» будет 

специализироваться в новом направлении Digital си-

стеме при помощи светодинамических элементов. 

Мы хотим поделиться наиболее яркими момента-

ми и поблагодарить наших партнеров за возмож-

ность реализации проектов.

Мы постоянно совершенствуемся и стремимся 

предоставлять полный цикл услуг от стадии разра-

ботки концепции  и дизайна до производства. 

Большой опыт сотрудников и производительное 

оборудование позволяют нам в кратчайшие сроки и 

с высоким качеством изготавливать продукцию для 

наших клиентов. Мы постоянно совершенствуемся и 

стремимся предоставлять полный цикл услуг от стадии 

разработки концепции  и дизайна до производства. 

Большой опыт сотрудников и производительное 

оборудование позволяют нам в кратчайшие сроки 

и с высоким качеством изготавливать продукцию 

для наших клиентов.
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DIXI Pro

Tел.:  +7 499 9510530,
+7 499 9510531

info@dixipro.ru
www.charsky.ru

Рекламно-производственная компания DIXI Pro на рынке производ-
ства POSM и полиграфической продукции с 2001 года. За это время 
у компании сложилась репутация надежного партнера, выполняю-
щего большой объем заказов качественно и в короткие сроки.
Основные клиенты компании — крупные производители с долго-
срочными проектами.
Основными направлениями нашей работы являются: производ-
ство POS материалов; производство полиграфической продук-
ции; логистика; монтаж.

GIFTEC

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

GIFTEC была создана в 1997 году, как поставщик обо-
рудования и материалов для рекламы. С того време-
ни компания приобрела одну из лидирующих пози-
ций в отрасли. Мы не только предлагаем материалы и 
оборудование высокого класса, но и индивидуально 
подходим к каждому бизнес партнёру.

HP

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

Компания предоставляет решения в области ИТ-ин-
фраструктуры, персональных вычислительных си-
стем и устройств доступа, услуги по системной инте-
грации, сервисной поддержке и аутсорсингу, а также 
устройства печати и средства вывода изображений.

Idea Supermarket

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 кон-
цепций для предприятий торговли. Уже более 20-ти 
лет мы консультируем, разрабатываем дизайн-проек-
ты торговых залов и технологических цехов, создаем 
интерьеры, подбираем и устанавливаем профессио-
нальное оборудование.

initium Initium

info@initium.ru
www.initium.ru

Решения Инициум для коммерческой недвижимости
Терминальная торговля для ритейла
Интерактивные сенсорные терминалы для ТРЦ
Интерактивное зеркало TweetLook

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 колоссаль-
ная экспертиза в области логистики, инсталляции и 
обслуживания POSM.

Integrated
Trade Marketing Group

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

Integrated Trade Marketing Group (ITM Group) - группа 
компаний, предоставляющая решения в сфере мар-
кетинга и продаж, на рынке с 2004 года. В компании 
есть департамент, специализирующийся на техниче-
ском мерчандайзинге.

LBL Marketing Production

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

Комплексный поставщик продукции и услуг для 
трейд-маркетинга, различных программ маркетинговой 
поддержки розничных торговых сетей и HO-RE-CA. 
Успешно работающая в областях дизайна, разработ-
ки, производства POS материалов, промо-упаковки, 
рекламно-полиграфической и сувенирной продук-
ции, промо-одежды.

ОктоПринт Сервис

Телефон: +7(495) 789 80 81
info@zuend.ru
www.zuend.ru

«ОктоПринт Сервис» является представителем 
компании ZundSystemtechnik AG – швейцарского 
производителя универсальных цифровых планшет-
ных режущих плоттеров. Режущие плоттеры Zund 
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 сред-
ства для продвижения бренда.

RUSSIA

POS MEDIA Russia

Тел.: +7 495 181 16 81
www.pos-media.ru

POS MEDIA Group – лидер европейского рынка in-store 
коммуникаций, эксперт в области эффективного воз-
действия на поведение покупателей в точках продаж, 
эксклюзивный партнер крупнейших розничных сетей. 
Располагая офисами в 6 европейских странах, мы 
успешно размещаем рекламу в таких торговых сетях, 
как Tesco, Ahold, Metro C&C, SPAR, Kaufl and, Casino, 
Auchan, Магнит, Лента, O’Kей.

PUBLIC TOTEM

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

25 лет в POS-индустрии в партнерстве с нашими 
клиентами – лучшая характеристика надежности, 
стабильности и успеха.

PVG

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

PVG предлагает масштабные решения для инду-
стрии indoor рекламы: от разработки конструкций до 
инсталляции и сервисного обслуживания в торговых 
точках России и СНГ. Уникальное оборудование по-
зволяет производить POSM из картона, металла, пла-
стика и использовать современные digital технологии.

RedinDesign

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

Независимая студия графического дизайна, специа-
лизирующаяся на комплексных решениях в области 
рекламы и брендинга. Создана в 2005 году

Retailor

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

Retailor — управляющая компания самого крупного 
в России оператора технического мерчандайзин-
га, 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.

Retail branding

anna.wirth@retailbranding.at
www.retailbranding.at

Retail branding - ведущее европейское агентство 
со специализацией брендинг и дизайн магазинов. 
Основатель компании - Арндт Траиндл, консультант с 
мировым именем и автор книг. Миссия компании: спо-
собствовать развитию ритейла, помогать розничным 
компаниям становиться более привлекательными, 
клиенто-ориентированными и успешными.

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 разнопла-
новых программ в области торгового маркетинга 
(мотивационные программы, мерчендайзинг, in-store 
консультирование, retail audit, управление POSM и т.д.).
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Trade Zone Service

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

«TradeZone Service» — компания, объединяющая 
профессиональную команду специалистов, оказыва-
ющих комплексные услуги в области «технического 
мерчандайзинга» POS, торгового и рекламного обо-
рудования в любых торговых зонах на всей террито-
рии 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 компа-
нии: дизайн-студия, производственный отдел, in-store 
отдел, а также отделы логистики, сувенирный отдел и 
отдел digital.

VENTRA TRADE

marketing@ventra.ru
www.ventra.ru/trade

VENTRA TRADE — эксперт в сфере аутсорсинга бизнес-процессов. Компания 
основана в 2002 году и входит в высокотехнологичный холдинг Mirantis 
(США), сейчас занимает лидирующие позиции на рынке. Фокус бизнеса — вы-
сокие технологии и электроника. Экспертиза компании позволяет разрабаты-
вать инструменты для эффективного управления как продажами и полевой 
командой, так и остальными функциями для продвижения продукта на рынке. 
VENTRA Trade является провайдером для следующих компаний: KÄRCHER, 
Dyson, LOEWE, BOSE, Apple, Philip Morris, Henkel, Philips, Husqvarna, Эвотор.

VIRTU

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

VIRTU является партнером крупнейших мировых брендов по осуществле-
нию их стратегий в местах продаж. Мы предоставляем комплексную услугу 
(экспертиза и консалтинг – разработка – производство – инсталляции и 
сервисное сопровождение) по реализации полного спектра следующих 
решений: краткосрочные POSM из картона, долгосрочные премиальные 
POSM, эксклюзивная торговая мебель и монобрендовые бутики. Создание 
креативного продукта, способного максимально эффективно решать зада-
чи бренда в торговом зале, мы считаем главной задачей каждого проекта.

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 адап-
тации материалов в различных категориях.

АРИАЛ

Тел: +7 (812) 33-45-333
info@arial.ru
www.arial.ru 

Компания «АРИАЛ» была основана в 2003 году, как 
поставщик услуг по печати изображений для произ-
водства наружной и интерьерной рекламы в сегмен-
те B2B. На данный момент наша компания является 
одной из лидирующих в отрасли широкоформатной 
печати по производственной базе

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 восприя-
тию среди рекламодателей.

ГОТЭК

Тел.: +7 (495) 258-85-80
(доб.318 и 234)
Elena.Kurakina@gotek.ru, 
Konstantin.Glushenkov@gotek.ru
www.gotek.ru

Группа предприятий «ГОТЭК» - крупнейший в России 
производитель упаковки из плоского и гофрированного 
картона с офсетной и флексографической печатью, гиб-
кой упаковки и упаковки из формованной бумаги. Сегод-
ня в группу предприятий «ГОТЭК» входят шесть произ-
водственных компаний, расположенных в трех регионах 
РФ – Ленинградской, Тульской и Курской областях.

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 механиче-
ской гравировке, печати и деревообработки.

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 техно-
логических высечек, в т.ч. из двусторонних самоклея-
щихся лент.

Дисплей Дизайн Компани

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

Дисплей Дизайн Компани – российская реклам-
но-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

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

PANTONE 639 C

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 мерчендай-
зинга и оформления торговых залов: система разде-
лителей и толкателей, ценникодержатели, напольные 
стойки

Лазер Стиль

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

МИССИЯ КОМПАНИИ: Способствовать повышению 
продаж, продвижению брендов и улучшению имиджа 
клиентов путем выпуска рекламной продукции, отве-
чающей самым современным требованиям к дизайну, 
качеству и функциональности.

Майер

Тел.: +7 (495) 648-65-32
www.mayer-team.ru

Майер — это коммуникационное агентство, реклам-
ное производство, интернет-студия и типография. 
Офисы в Москве и Санкт-Петербурге.

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, логи-
стики, монтажа и сервиса торгового оборудования и 
рекламных материалов

ООО «ПОСМотри»

Тел.: +7 (499) 191-63-38,
+7 (499) 728-30-09
info@posm03.ru
www.posm03.ru

Наш стиль работы – использование новейших тех-
нологий и материалов, строгое соблюдение совре-
менных стандартов качества, креативный подход и 
ориентированность на клиента, ценящего художе-
ственную составляющую рекламы.
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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 изго-
товление POS материалов и упаковки, а также плака-
тов для наружной рекламы и внутреннего оформле-
ния 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 
УФ-принтеры EFI VUTEk (США), гибридные, рулонные и текстиль-
ные; экосольвентные принтеры OKI ColorPainter; режущие плот-
теры и программные решения ESKO Kongsberg; альтернативные 
чернила TRIANGLE (США) – сольвент, экосольвент, УФ; материалы 
для печати: самоклеящиеся пленки и ламинаты 3М (США) и Ritrama 
(Италия), скроллерная ламинированная бумага Polyman (Франция).

РИАЛ

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

Печатные материалы для оформления мест продаж. 
Эксклюзивные и серийные стойки и дисплеи для ка-
налов HoReCa, торговых сетей и магазинов. Оформ-
ление 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 на-
правления: • Наружная реклама; • Оформление мест 
продаж (навигация, POSm); • Торговая и нестандарт-
ная мебель; • Застройка выставочных стендов

Svetofor

Тел.: +7 (495) 926 1710
manager@svetofor-display.ru
www.svetofor-display.ru

Ведущий российский разработчик и производитель 
POSM из картона: рекламные стойки, паллетные 
оформления, ростовые фигуры, чекпоинты, полоч-
ные POSM. УФ-печать офсетного качества 600 м2/час 
на всех видах картона, г/к, ПВХ, резка на плоттере. 
Лучшие цены.

Спринт

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

Компания «Спринт» предоставляет услуги по разра-
ботке и производству нестандартного 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»: про-
ведение промо-кампаний, организация выставок и 
конференций, проведение тест-драйвов, roadshow, 
разработка и производство POS-материалов и суве-
нирной продукции.Умение посмотреть на задачу под 
другим углом, сочетание творческого подхода и силь-
ного исполнительского блока обеспечивают высокую 
эффективность предлагаемых решений

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 выста-
вок, предоставляет полный комплекс выставочных 
услуг. Проводит 10 ежегодных выставок, в том числе 
совместно с «Мессе Дюссельдорф».
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