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У ВЫСТАВКИ ДИЗАЙН И РЕКЛАМА NEXT
НОВАЯ КОНЦЕПЦИЯ! 

Во-первых, объявлена общая тема для деловой 

программы 2018 года – Трендспоттинг.

*Трендспоттинг – это технология, позволяющая 
обнаруживать тренды на ранней стадии, прогнози-
ровать их развитие и определять возможные сце-
нарии их будущего.

У всех партнеров и ключевых игроков рекламно-

го рынка будет возможность высказаться на тему 

трендов. Как уловить тренд и вовремя интегриро-

вать его в свои бизнес процессы – об этом и мно-

гом другом расскажут и покажут наши любимые 

партнеры и участники выставки.

*Например, на форуме «Маркетинг в ритейле» – 
мы узнаем о самых новых трендах в области марке-
тинговых коммуникаций от российских и междуна-
родных экспертов.

Во-вторых, наряду с традиционными разделами 

выставки, появится очень важный раздел - Shop 

Design - это оборудование и дизайн магазинов, ви-

зуальный мерчандайзинг, ритейл брендинг.

* Уже подтвердила свое участие компания Wuhan 
Suyuan Commercial Equipment - производитель 
торгового оборудования (Китай).

В-третьих, для более эмоциональной коммуника-

ции с целевой аудиторией мы используем специ-

альный экспозиционный формат – Тренд шоу. 

Посетителей ждет специальный проект, объединя-

ющий инновационные Digital и Non Digital решения 

в ритейле.

*Хотелось бы отметить, что непосредственное 
участие в данном проекте примут члены Ассоциа-
ции POPAI Russia. По словам В.В. Бычкова, Прези-
дента Ассоциации: «Выставка является централь-

ным событием, как для индустрии, так и для POPAI 
Russia. Благодаря всем нововведениям концепция 
выставки представляет собой исключительно гиб-
кую платформу, дающую полную свободу в пре-
зентации перспективных разработок и инноваци-
онной продукции для отрасли ритейла».

Помимо нового, нельзя не напомнить о двух клю-

чевых конкурсах:

-Конкурс POPAI RUSSIA AWARDS – третий в мире 

по количеству работ после США и Франции! Победа 

на конкурсе – это международное признание луч-

ших достижений индустрии маркетинга в ритейле.

*Ключевые цифры 2017 года: 325 работ, 55 компа-
ний участников, 60 членов жюри.

-Конкурс праздничного, событийного и средово-

го дизайна. Проект, охватывающий все направле-

ния по комплексному и локальному декорирова-

нию пространств, дизайну элементов оформления.

*В 2017 году наибольшее количество работ было 
заявлено в номинации «Оформление ТЦ и ТРЦ, 
объектов розничной торговли».

Ждем вас 10-13 апреля 2018 года в ЦДХ на Крымском Валу 10.
Регистрируйтесь на сайте www.design-reklama.ru!

Н О В О С Т И  И Н Д УС Т Р И И
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во-вторых, нестандартная форма привлекает поку-

пателей, производит  впечатление.

Какие особенности пространственных решений 
в этом магазине Технопарк?

В последних магазинах был применен новый кон-

цепт построения магазина. Был изменен «ХОД» по-

купателей, мы исключили такой элемент из плани-

ровки магазина, как «main street». Есть ядро, центр 

магазина, - зона инноваций, где располагаются все 

лучшее, что появляется на рынке товаров бытовой 

техники! Вокруг зоны располагаются известные 

бренд зоны в каждой группе товара. По периметру 

располагаются основные группы товара.

Что интересного, что удалось увидеть на 
Euroshop, смогли воплотить в жизнь?

Воплощено в жизнь только самое лучшее. Идея 

светодиодного экрана нестандартной формы, 

которая была озвучена выше. Были применены 

новинки в области охранного оборудования. На 

выставки наши партнеры предложили входные 

антенны с рабочим расстоянием более 2-х ме-

тров, автономные стойки для выкладки мобиль-

ных гаджетов.

Какая роль у брендов в вашем магазине?

Огромная! В нашем самом инновационном ма-

газине присутствуют бренды только лидеров в 

своем сегменте рынка бытовой техники и элек-

троники.

ТЕХНОПАРК
ИННОВАЦИОННЫЙ МАГАЗИН
(ТЦ КАПИТОЛИЙ НА ПР.ВЕРНАДСКОГО)

Мы поговорили с Дмитрием Беловым, руководи-

телем проектов ГК «Технопарк»

- Технопарк в ТЦ Капитолий - самый инноваци-
онный концепт среди ваших магазинов. Как долго 
вы над ним работали?

Магазин Технопарк в ТЦ Капитолий самый инно-

вационный за все время моей профессиональной 

деятельности! Проекты данного концепта мы назы-

ваем ПИК (парк инновационной культуры).

Этот проект был своеобразный выпускной эк-

замен, после открытия нескольких десятков мага-

зинов в нескольких концептах. Работа над новым 

концептом началась в июне 2016, а магазин на Вер-

надского был открыт в мае 2017. Для того чтобы 

получился данный шедевр, компании пришлось 

привлечь к проекту наших партнеров из Герма-

нии, посетить Лондон, открыть два прототипных 

магазина в Капитолиях на Ленинградском и на 

Севастопольском проспектах. Посетили выставку 

EuroShop 2017, на которой было взято несколько 

идей, реализованных в данном проекте.

- Внешние экраны Digital signage - у них нео-
бычная форма, и какая роль в коммуникации с 
посетителями ТЦ?

Экран это одна из идей с выставки EuroShop, ко-

торую реализовали наши партнеры из Новосибир-

ска. Плоским светодиодным экраном уже никого 

не удивишь. Необычная изогнутая форма позволя-

ет увеличить обзор, этот экран видно покупателя-

ми из любой точки коридора ТЦ. Целей установки 

этого экрана было несколько. Во-первых, экран 

позволил сделать динамическую входную группу, 
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9 СТРАН –
9 ОСОБЕННОСТЕЙ ШОППИНГА В МИРЕ 
The state of brick
& mortar 2017

Mood Media, компа-

ния, специализиру-

ющаяся на клиент-

ском опыте в точках 

продаж, совместно 

с YouGov провела 

больше исследова-

ние, чтобы понять 

поведение покупате-

лей в 9 странах мира: 

Австралии, Китае, 

Франции, Германии, 

Нидерландах, Рос-

сии, Испании, Вели-

кобритании и США. 

Речь шла о том, чтобы понять, почему покупатели 

делают выбор пойти в магазин вместо того, чтобы 

совершить покупку онлайн, что они ценят или нет 

в их опыте в магазине и что их мотивирует к пере-

движению по точкам продаж.

Россияне требовательны, продукт прежде всего.

Российские покупатели – сложные клиенты, 

они хотят конкретики. Именно они предпочитают 

потрогать товары (86% vs 76% опрошенных кли-

ентов по всему миру) и быстро их получить (76% 

vs 66% в мире). С другой стороны, шумная атмос-

фера не особо беспокоит (17% vs 37% в среднем 

по миру).

Требовательные, именно российские покупатели 

больше всех ненавидят ждать (68% vs 60% в среднем 

по миру) и ситуации, когда товара нет в наличии (59% 

vs 50% в среднем по миру). Покупатели в России наи-

менее чувствительны к музыке (только 55% ценят vs 

78% в среднем по миру), однако 80% признают, что 

музыка улучшает их настроение в магазине.

Основные причины, чтобы прийти в магазин: по-

трогать, примерить, попробовать продукт.

Некоторые выводы об особенностях покупатель-

ских предпочтений:

Американцы (54%) как и французы (53%) – наи-

менее подвержены влиянию промоакций при со-

вершении импульсных покупок, но более чув-

ствительны, чем в среднем по миру, к рекламе в 

магазине. Также американцы очень любят музыку 

и часто используют Shazam в магазине.

Англичане обожают ходить по магазинам, чтобы 

поговорить с продав-

цами, узнать о новых 

товарах. Также как 

для китайцев, мага-

зин для них – место 

социализации.

Китайцы чаще всех 

остальных пользуются 

смартфонами в мага-

зинах – 91% (в среднем 

по миру – 55%), среди 

европейцев connected 

shoppers – испанцы 

(73%). Немцы (37%), 

французы (41%) и гол-

ландцы (49%) пред-

почитают не получать 

промо сообщения на 

мобильные телефоны.
По материалам http://www.ecommercemag.fr
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2017 SHOP! ROI STANDARDS:
IN-STORE MARKETING MATERIALS

Рады представить вашему вниманию выдержки из 2017 Shop! ROI Standards: In-Store Marketing Materials 
White Paper, документа, подготовленного Ассоциацией Shop! Отчет содержит главные принципы раз-

работки маркетинговых материалов в магазине, повышения соответствия требованиям и расчета рента-

бельности инвестиций. Standards document содержит действенные идеи, лучшие практики и шаблоны, 

чтобы помочь производить эффективные материалы и увеличить ROI. Представленная информация при-

менима ко всем in-store маркетинговым коммуникациям. Полная версия документа доступна бесплатно 

для участников Ассоциации POPAI по запросу - pr@popairussia.com

Creating effective POP materials and merchandise 

displays that attract consumers to the product and 

provide sales lift is key to maximizing a campaign’s 

ROI. Below are 10 guidelines to help you develop 

effective in-store marketing materials.

1. Design to target the right audience — It is 

vitally important to know your target shopper 

or audience before the design process begins. 

You must understand who they are, what’s 

important to them, how they think, and where 

they are in their purchase journey.

2. Abide by the specifi c retailer’s rules and 
expectations — A one-sized POP kit does not 

fi t within the requirements of all retail chains. 

Designing a display that won’t be allowed on the 

store fl oor is a waste of time and money. You must 

understand and keep up to date with the basics of a 

retailer’s merchandising and display requirements.

Client: Pepsico
OMA Entrant: Great Northern
2017 OMA Silver Award: Supermarket Temporary

3. Ensure ease of assembly to maximize compliance
— As mentioned above, it is important to know 

who will be responsible for setting up the display 

at the store level. This concern directly relates to 

how complex the display is to set-up and stock.

4. Make the display durable — The extra time spent 

in making sure the display is durable is vital to 

its success. It must withstand the rigors of the 

supply chain, transportation, and store traffi  c 

patterns, and must support the weight of the 

product for the intended lifespan of the display.

5. Ensure ease of restocking and ease of access 
— If your display is indeed intended to hold 

merchandise for any period of time, its ability to 

be re-stocked and ease of product accessibility 

should be taken into account.

6. Value engineer to reduce production costs — 

Value engineering is the process of reducing the 

costs of producing POP materials and displays 

without reducing quality or impact. Most often 

a CPG Brand doesn’t care how the display is 

produced as long as it meets their marketing 

goals and it is cost effective.

7. Realize that one size POP kit does not fi t all 
— Brands are challenged with catering their 

merchandising and POP programs to abide by the 

specifi c rules of all the various retailer requirements. 

These may include the chain’s style guides, visual 

merchandising standards, display authorization 

procedures, and changing store formats.

8. Ensure on-time delivery — In addition to 

the importance of making sure that the right 

materials are sent to the right location, on-time 

delivery must also be made a priority.

9. Specify placement within the store — You could 

have the best in-store marketing campaign in 

your company’s history, but if no one ever sees 

it how would you know? A primary location is 

the slot or space allotted to a CPG vendor for 

a permanent or seasonal listing. A secondary 

location is deemed to be off-shelf, in another 

complementary spot within the store.

10. Review design considerations — There are 12 

best practices that relate to the specifi c design 

and content of your POP display that should 

be considered in order to get shoppers to stop, 

engage, and ultimately buy your product. These 

can be found in the 2017 Shop! ROI Standards 
for In-Store Marketing Materials.

R O I  S TA N D A R D S

VENTRA LAB: ЗАКРЫТЫЙ КЛУБ ЛИДЕРОВ 
РИТЕЙЛА

Куда движется современный ритейл? Какие тех-
нологии внедряют конкуренты? Как и что будут по-
купать завтра? Эти и другие острые темы регуляр-
но обсуждают на кулуарных встречах члены Клуба.

Клуб Ventra LAB был основан два года назад как 

профессиональная площадка для общения лиде-

ров отрасли. Сегодня – это место, где рождаются 

идеи, формирующие будущее российского ритей-

ла.  Закрытый формат встреч и тщательный отбор 

участников позволяет в кулуарной обстановке 

обсудить темы, о которых не принято говорить со 

сцены конференций.

Передовые технологии, неявные тренды, лучшие 

практики – вопросы, которым была посвящена 

очередная встреча Клуба. Обменяться мнениями о 

слагаемых «Магазина будущего» 21 ноября собра-

лись представители Acer, Electrolux, Nokia, Nikon, 

Whirpool, Panasonic, Samsung, Dyson, Burberry, 

TOUS, Swarovski, O’STIN, DECATHLON Russia, 

L’Oreal, Karcher и других компаний. Хэдлайнера-

ми встречи стали представители Сколково, Philips, 

Nespresso, Playdisplay, «Ростелеком».

В частности, Ольга Стрелова (Сколково) пред-

ставила участникам обзор ярких кейсов года: от 

онлайн-демонстрации объемных товаров в интер-

нет-магазинов до использования Double Data для 

анализа аудитории брендов. Среди трендов были 

названы технологии для реализации pop-up stores, 

применение искусственного интеллекта, поиск но-

вых знаний в «больших» данных, а также изучение 

покупателя новыми методами.

Андрей Судариков (Playdisplay) показал, как

AR/VR технологии помогают увеличивать продажи 

в ритейле, выполняя функции примерки, информи-

рования, развлечения, кастомизации и инструкти-

рования. Участникам встречи запомнились кейсы 

по внедрению виртуальных объектов в реальный 

мир «Выбери диван IKEA домой», «Примерь часы 

Tissot». На экране проектора Андрея оживали са-

молеты и города.

Андрей Жуков (Philips) раскрыл секреты фор-

мирования команды e-commerce, использования 

PDCA цикла, lean-технологии, реализации Blue 

Heard. Он также поделился результатами совмест-

ного проекта Philips и AliExpress по реализации 

продукта OneBlade.  Правильный подход к отбору 

потребителей позволил за 1,5 часа продать столь-

ко единиц товара, сколько компания планировала 

продать за несколько недель.  

В заключение вечера члены Клуба – лидеры ком-

мерческих и маркетинг-департаментов – в непри-

нужденной обстановке обсудили опыт коллег, 

обменялись своим видением трендов и запланиро-

вали дату очередной встречи на март 2018 года.

В рамках партнерства компании VENTRA и POPAI 

члены ассоциации имеют возможность вступить в 

закрытый Клуб Ventra LAB и бесплатно посещать 

мероприятия бизнес сезона-2018. Руководители ком-

мерческих подразделений, директора по трейд-мар-

кетингу, по продажам могут подать заявки на 

вступление на станице Клуба www.ventra.ru/lab. Ор-

ганизаторы оставляют за собой право принимать 

окончательное решение о вступлении заявителей 

в Клуб.
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The distributors of the moonshine exceeded case 

sales goals at the retail level, stating it was the most 

successful launch to date. The Buntin Group went on 

to win a prestigious “Overall Best of Show” creative 

award at the 2014 Nashville American Advertising 

Awards for American Born Moonshine.

MAXIMIZING IN-STORE marketing program results 

requires a combination of great design, a clear 

understanding of display economics, and exceptional 

execution of all aspects of the display program. 

Effective program execution necessitates excellent 

project management and attention to detail since there 

are hundreds of details that need to be coordinated 

and properly managed to ensure successful execution.

The purpose of the Compliance section is to help the 

retail industry understand what is needed to ensure a 

successful execution of in-store marketing programs. 

This includes understanding the elements that help 

create a successful delivery and setup of displays, in 

the correct location and with the right products, over 

a variety of retail channels and display types.

Client: Dove
Producer: The Central Group

Four Elements that Infl uence
Compliance

1. Channel — Although every channel has the same 

goal of driving sales and profi t through display and 

POP, how each channel is engaged can be very 

different. For example, although you can approach 

mass merchant stores with a pallet program, this 

is probably not an appropriate solution for the 

convenience channel or the drug channel.

2. Display Type — When looking at the impact of 

display type on compliance, simplicity is king. 

There are two key considerations; fi rst, does it 

resonate with the customer? Second, can this be 

easily executed in-store?

3. Execution Method — There are three primary 

mechanisms used to activate displays in-store 

today: Third Party Brokers, Direct Store Delivery 

(DSD), and Store Personnel.

4. Communication — Communication is the most 

crucial part of driving compliance in-store; it 

truly makes or breaks execution compliance. 

Communication starts early in the process and 

requires all parties to be in sync through store-level 

execution.

Improving Compliance
Improving planned display compliance is 

“low hanging fruit” for growing sales. Display 

noncompliance is driven by a combination of factors:

• People: inadequate personnel and unincentivized 

personnel.

• Store: lack of additional surrounding support for the 

display, limited space, or lack of understanding of 

space.

• Display: complexity of the design, visual appeal, 

ample product, and promotional collateral.

Create displays that are not intricate and do not 

require a lot of time to assemble, especially during 

major holidays because a store’s time, space, and 

personnel are even more limited.

• Increase awareness of the promotion beyond the 

display (e.g., through features, coupons).

• One size does not fi t all: tailor the display type to 

an appropriate level for the promotion and store 

footprint.

• Explore ways to motivate and incentivize store 

personnel to make the promotion a priority.

• Ensure ample product supply for the entire promotional 

period.

• Consider promotional timing and appropriate 

seasonal products to feature.

To maximize sales impact:
• Leverage endcaps and PDQs, as both have higher 

compliance levels and sales lift impact.

• Consider other display locations, as the planned 

display location may not always be the most effective.

• Ensure timely execution in order to capture full display 

sales opportunities.

• Ensure the execution team has everything they 

need at execution.

To continuously improve:
• Assess learnings from each specifi c study to apply to 

a particular program.

• Continue to measure and explore reasons for 

noncompliance to improve compliance and maximize 

sales lift.

• Continue to engage store personnel and managers 

for feedback on promotions and how displays 

could be improved to promote display compliance.

For more information on improving compliance 

please see the 2017 Shop! ROI Standards for In-
Store Marketing Materials and the Shop! Compliance 

Initiative website at http://www.shopassociation.org/

compliance-initiative-study/

CASE STUDY:

COLLABORATING TO CREATE
MERCHANDISING DISPLAYS
& CUSTOM SALES KITS
Producer: KDM P.O.P. Solutions Group

Client: The Buntin Group

(for American Born Moonshine)

Product Categories: wooden crates, shed fi xtures, 

Semipermanent merchandise displays, POP signage.

Materials Used: galvanized, corrugated steel, and wood

Retail Channel: spirits & beverage

Number of Stores: 250 in-store product launch pro-

motions with tentative plans to roll out to 14 states.

The Opportunity
The Buntin Group asked KDM to help convey the 

story of their client, American Born Moonshine (ABM). 

Born and raised in Tennessee, the new spirits beverage 

launch needed to convey a rough and rustic, grassroots 

American heritage. Thus, the campaign theme, “The 

smooth side of a rough history,” emerged. Everything 

about their moonshine, including the packaging, is 

made in America. The launch required the cumulative 

efforts of all KDM’s divisions—P.O.P Printing, KDM 

Retail, Merchandising, and Branding—bringing it all 

together on time and on budget.

The Solution
KDM P.O.P. Solutions Group was able to provide 

their client an ease of doing business with more 

custom POP solutions from one provider.

The KDM Branding division was charged with 

selecting and securing American Born Moonshine 

branded promotional products for the ABM sales 

team. Kits included branded fl asks, bottle openers, 

Mason jars, mini shot glass jars, USBs, wrist bands, 

and stadium cups — American-made, of course.

The KDM Retail division worked in tandem with 

their Screen and Digital Printing facilities to engineer 

and manufacture multiple custom elements of the 

campaign to include wooden crates, shed fi xtures, 

merchandise displays, and POP signage.

• 250 custom POP merchandise displays (pictured 

above) required attention to detail to achieve the 

desired look. The 26” x 60”signage panels were 

made of galvanized, corrugated steel that KDM 

treated with muriatic acid to give it a rustic patina. 

Then, holes were water-cut to accommodate the 

shelves, which are constructed of rough-sawn 

lumber and sprayed with a black dye for a fl at, worn 

look. The lettering on the front of the shelving is 

hand-stenciled in white paint. Lastly, the four-color 

graphic was digitally printed on clear vinyl and 

hand-applied with heat in order to adhere to the 

uneven corrugated surface. The end product has 

storage area in the back for re-stocking product.

Each of these displays took approximately two 

hours to construct and involved a lot of prototyping 

up front.

• 25 wood crates (pictured) were custom made to 

hold jars of product, as well as 35 smaller versions to 

support sales kit items.

• Nine custom “sheds” were made to display product 

and function as a kiosk for in-store tastings. The sheds 

were constructed of cedar posts that were hand tooled 

to look worn. Banners were digitally printed on canvas 

and hung on both sides of the shed. Corrugated steel 

graphic panels completed the look and were made in 

the same fashion as the POP displays.

• 125 each of both an ABM logo sign and a Tennessee 

state shaped sign were hand routed out of wood.

• The graphics on all these wood elements were 

screen printed at KDM headquarters due to the texture.

• After all the wood elements were completed, 

KDM’s craftspeople used actual mud to hand stain 

them, giving them a worn, rustic appeal.

• Lastly, 250 corrugated metal ABM logo signs, 

20”x12”, were made using the same technique as the 

displays.

The Result
KDM was able to execute everything the client had 

imagined to bring their vision for the brand to life. 

“KDM has a lot of resources under one umbrella. We 

had diffi  cult time frames and a tight budget. KDM 

had my back and kept calm and cool,” said Nancy 

Gullette, Sr. Print Production Manager, The Buntin 

Group. American Born Moonshine is very pleased 

with how the project successfully communicated the 

brand’s story: “The smooth side of a rough history.” 
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CASE STUDY:

PULLING IT ALL TOGETHER
TO DELIGHT CLIENTS & SHOPPERS
Producer: JJ&A

Client: LEGO®

Project: LEGO® DimensionsTM

Product Category: POP Display

Product Type: Permanent

Retail Channel: Mass Merchant, Specialty

Materials Used: edge-lit acrylic, vacuum form 

styrene, LCD monitor

Number of Products: 25+ SKUs

LEGO® DimensionsTM is an all-new 

entertainment experience that com-

bines physical LEGO brick building, dig-

ital gameplay, and a mash-up of favorite 

characters from major franchises to cre-

ate the newest innovation in the Toys to 

Life video game category.

JJ&A was tasked with developing and 

implementing the global retail launch 

campaign for LEGO Dimensions. The 

objective was to establish the new IP as 

the must-have product for LEGO fans 

and gamers alike.

Research and Insights — To inform its creative 

strategy, JJ&A applied client data, shopper behavior, 

neuromarketing best practices, and historical photos 

of the in-store Toys to Life category. Their compre-

hensive analysis provided the basis for its creative 

recommendations and decisions.

Another key consideration throughout the process 

was audience demographics and engagement vari-

ance. JJ&A understood that parents, children, and 

young adults will all engage differently with the prod-

uct display, thereby having different user experienc-

es. Understanding these expectations also helped 

defi ne the experience and path-to-purchase.

Ideation — In the early stages of the creative pro-

cess, JJ&A evaluated several strategic interactive 

features that could be incorporated into displays to 

educate the shopper, from Image Recognition and 

RFID technology to push buttons and sensors.

JJ&A also conducted extensive exploration with ma-

terials and structural form factors. Development of the 

look and feel of the displays involved sketches, 3D mod-

els and even physical scaleddown miniature structures.

Design — A modern yet simplistic design emerged 

as the front-runner. The fi nished display was a fusion 

of LEGO form, with a twist of tech.

The diorama extends a welcoming invitation to see 

up close the actual LEGO Dimensions starter pack 

contents. Shoppers quickly realize that the fi gures 

are the same scale as the standard LEGO bricks.

The displays feature straightforward, highly effec-

tive technical components. LED lights refl ect off the 

white of the display to attract the eye. Three push 

buttons provide the benefi ts of 

interactivity without the compli-

cations of a more technical expe-

rience.

Many considerations infl uenced 

every piece of the LEGO Dimen-

sions in-store campaign compo-

nents. Almost as crucial to un-

derstanding the brand, category, 

and objective is knowing retailer 

requirements, specifi cations, and 

limitations. A successful global 

launch requires a delicate balance 

of insight, innovation, and creativi-

ty brought together in full color 3D 

renderings showcasing how each 

retailer will feature the brand.

Print signage and digital messaging were devel-

oped to guide shoppers in identifying the starter 

packs and different product SKUs.

Prototype, Production & Distribution — All retailers 

were presented with comprehensive in-store signage 

and fully functional displays for evaluation. Three 

units, from a top tier interactive unit, to a smaller 

footprint without power weredeveloped and demon-

strated to retailers around the globe.

Each unit was designed to be easily set up and se-

cured with lockable tie bars for standard inline gon-

dolas and slat wall confi gurations, as well as on shelf. 

The units were designed to be easily serviced and 

updated as the IP evolved.

Distribution occurred through retailer distribution 

centers and direct-to-store. JJ&A provided on-time 

global distribution to all retail locations.

Successful Campaign Launch — LEGO Dimensions 

launched in retail stores around the globe on Sep-

tember 27, 2015. JJ&A brought this exciting project 

to fruition on time and on budget. JJ&A succeeded 

in its mission to deliver an innovative and eyecatching 

campaign.

CALCULATING ROI
CALCULATING ROI starts with an understanding of 

three baseline sets of data to build the ROI equation:

• In-store execution data on a store-by-store basis

• Cost factors

• Performance data

The key to measuring the success of any in-store 

marketing campaign is to have clearly defi ned goals. 

These goals must be openly established and agreed 

upon in the beginning of each project.

Choosing the right tool to measure the goal is also 

critical. Attainable goals and measurable KPIs are 

essential to the success of a program.

Budgets often have infl uence on the tool used to 

access each. Finally, the vital component to every 

successful project is turning the data into actionable 

insights to help enhance the shopper experience in-

store and increase the likelihood of product sales and 

repeat purchases.

In-Store Execution Data
Building an understanding of in-store execution 

compliance is critical to delivering accurate ROI 

numbers. This is true regardless of the testing method 

utilized to calculate ROI.

Cost Factors
There are two primary approaches used when 

considering the cost factors of a project.

1. A pure ROI model will evaluate the costs associated 

to the production of the display, product, and 

marketing.

2. A more robust model such as GMROI (Gross 
Margin Return on Investment) take into account 

the total supply chain, including all transportation, 

execution costs, as well as the total display costs 

(packaging, material, and marketing elements)

Performance Data
Performance metrics will vary depending on the 

company, most use sales, profi t, or a blended metric 

to understand the performance of the display. A 

crucial step in working with this data is to ensure that 

is normalized, meaning looking at a metric such as 

sales per store per week for the items on the display.

Outside Infl uences on the Display Performance

On-going
promotion
or sale

In-store
execution

Availability
of inventoryy

Promotions and sales can infl uence the display 

forecast from total sales, as well as how much 

inventory will be needed to support them.

Inventory availability and balancing within a store 

is a major infl uencer of a display’s success, especially 

when promoted.

In-store execution does not end when the display is 

installed. It continues through the life of the display.

P
h
o

to
 C

re
d

it
: J

J&
A



№16  1/18 №16  1/18ИНФОРМАЦИОННЫЙ БЮЛЛЕТЕНЬ14 15

KEY TO SUCCESS
RETAILERS CAN ENGAGE shoppers with creative design but the overall marketing goal is to persuade 

them to buy. Here are four approaches to consider that can be used to accomplish marketing goals whether 

used alone or in tandem:

More specifi cally, try these proven strategies:

1. 1. Attract shoppers to the product — Refer 

to the design considerations above to attract 

shoppers by creating stopping power and 

standing out at the shelf. These include color, 

shape, messaging hierarchy, imagery, and shop-

pability.

2. Introduce new products — These displays are 

typically designed to inform shoppers of the 

new product or the new feature and achieve 

an experience that shows how it would benefi t 

them.

3. Increase product sales — These displays per-

suade shoppers to buy the product now and 

close the deal.

4. Increase category sales — These displays per-

suade shoppers to shop the category and in-

crease overall category sales.

5. Create impulse purchase opportunities — Here, 

again, these displays are designed to persuade 

shoppers to buy something3/4typically some-

thing not on their list already. Placement within 

the store may come into play more than design 

considerations. Just about anything placed with-

in the cash wrap area at the checkout is used to 

suggestive sell, thus generate impulse buys.

6. Create cross-sell opportunities — Cross-selling 

displays create a convenient shopping expe-

rience that typically connects the center aisle 

with the perimeter such as placing the Oreos 

next to the milk, for example. They make it easy 

to pick up items that go together similar to how 

online shopping works shopping works (e.g. 

“You might also like ...” or “Shoppers who like 

this also bought ...”).

7. Enhance co-branding — Retailers can use end-

cap displays to cross sell products and preview 

what shoppers will fi nd down the aisle. This type 

of co-branded display creates a win-win for the 

products to co-exist.

8. Create a more engaging brand experience 
and awareness — These displays inform shop-

pers by communicating the brand story. They 

create drama and emotion and can give them 

a glimpse of how the brand is the hero. People 

tend to support brands that stand for some-

thing. For example: Where does the food come 

from?

For the complete ROI Standards document, please 

visit the Shop! website at http://www.shopassoci-

ation.org/ There you will fi nd in-depth information 

on developing materials, improving compliance and 

tools to help you calculate ROI.

1. ENGAGE

• Surprise and delight 

shoppers. Give them

a new experience 

make it playful

or intriguing.

• Delight their senses 

by asking, “What’s

in it for me?”

3. ACHIEVE

• Interact with the 

shopper in a physical 

way, by giving them 

an experience they 

can’t get online.

• Examples may be

a skin test, offer

to smell the product, 

or try before you buy.

2. INFORM

• Tell the shopper 

something new about 

the product using

a quick message like 

“new size” or

“new color.”

• Give them information 

about the brand.

For example, “Pista-

chios are healthy.”

4. PERSUADE

• Give shoppers

a strong case for try-

ing the product and 

purchasing it now.

• Close the deal! Use 

traditional messag-

ing like “bigger, bet-

ter, faster” and “Buy 

NOW!” Include

a limited time offer 

like a BOGO or an IRC 

(instant redeemable 

coupon).

• Help the shopper to 

visualize the benefi ts 

of having the product.

SEVEN. КАК ПИТЬ СОК И РАЗБОГАТЕТЬ?
УСПЕХ АКЦИИ «МОЯ ДОЛЬКА»

Многие говорят, что в механиках стимулирования 

продаж уже ничего нового не придумать. Агентство 

SEVEN и компания Pepsico в очередной раз доказы-

вают, что это не так. В мае 2017 года, по ряду причин 

у компании PepsiCo была утеряна доля рынка соков, 

сократилось место на полке, сокращены рекламные 

активности, а позиции в top-of-mind потребителей 

начали слабеть. Последствия требовали необычно-

го решения задачи: агрессивно стимулировать про-

дажи и увеличить частоту контактов с ЦА, чтобы на-

верстать упущенное. И все это - в рамках чекового 

промо без анонса на упаковке.

«Каждый месяц проводятся сотни 

промо-кампаний. Но за последние 10 

лет в них не поменялось ни-че-го. 

Покупателям стало скучно» - гово-

рит Алексей Лейбович, креативный 

директор агентства Seven - «И вот 

нам пришел этот непростой бриф на 

промо, да еще в сезон падения про-

даж. Вспомнив песенку «Мы делили апельсин», в го-

лову пришла необычная мысль. Зачем дарить пледы, 

телевизоры, гарантированные 30 рублей на телефон, 

когда можно поступить проще! Да еще так, как еще 

никто никогда не делал. Просто взять и разделить 

призовой фонд поровну между всеми, кто примет 

участие в акции. По-честному и гарантированно. А 

чтоб было интереснее – в любой момент можно зайти 

на сайт, увидеть размер своей доли в рублях и ре-

шить, что стоит прикупить еще сока».

И действительно, эта уникальная механика имеет 

ряд преимуществ: для покупателей – это настоя-

щий азарт, для производителя – постоянное вни-

мание к его брендам, а агентству не нужно в мил-

лионный раз придумывать призы. 

После презентации идеи, компанией PepsiCo было 

принято решение о включении в промо всех соковых 

брендов: «J7», «Любимый», «Фруктовый сад» и «Я». 

Лицом кампании стала группа «FRUKTЫ» (та самая, 

которую мы наблюдаем на Первом канале каждый 

будний вечер), а механика легла в основу их нового 

хита, который прочно застрял в голове слушателей.

Начиная с 28 Августа, 10 недель подряд между 

участниками делилось 10 000 000р, по 1 000 000 

рублей каждую неделю. Каждый мог получить 

свою дольку. Достаточно было купить сок в любом 

магазине, зарегистрировать чек на сайте и полу-

чить 1 дольку за каждые 100 рублей, потраченные 

на сок. Так как с лета 2017 года каждый чек попада-

ет в единую базу, подделать чек стало невозможно, 

а его верификация стала занимать доли секунды.

После этого участники начинают следить за кур-

сом долек на промо-сайте. В течение недели, в за-

висимости от количества зарегистрированных че-

ков, он опускался с отметки в 1 000 000 рублей, 

то останавливаясь, то продолжая движение вниз. 

Оставалось смотреть и решать, стоит ли еще доку-

пать долек, прогнозировать действия других участ-

ников и думать, как урвать самый вкусный кусок от 

10 000 000 рублей. В конце каждой недели курс 

дольки к рублю фиксировался, и участники могли 

обменять их на деньги. А дальше все сначала.

В результате, в акции приняли участие более 20 

000 человек из 82 регионов страны, что в разы пре-

вышает отклик чековых промо-кампаний. Уникаль-

ная механика позволила увеличить частоту контак-

тов брендов с потребителем до 20+ в неделю!

Но самое интересное, что авторам проекта удалось 

нарушить закон притяжения. Активность участников 

всегда коррелирует с присутствием ТВ поддержки: 

значительно возрастает при появлении ролика в 

эфире, и падает по его окончанию. «Моя долька» по-

казала уникальный тренд. После окончания каждой 

волны ТВ поддержки, количество участников и их ак-

тивность продолжали только расти. А это значит, что 

у агентства SEVEN и компании Pepsico получилось 

в очередной раз придумать новую механику, кото-

рая сломала шаблоны и приковала к себе внимание 

целевой аудитории. Что, в принципе, и требовалось.
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NOVATECH
БАРАХОЛКА-3 «ДЕЛИСЬ ДОБРОМ, МОСКВА!
МОДА НА БЛАГОТВОРИТЕЛЬНОСТЬ»

19 ноября в отеле “Балчуг Кемпински Москва” про-
шла третья Благотворительная Барахолка “Делись 
добром, Москва! Мода на Благотворительность” в 
поддержку детского хосписа “Дом с маяком”.

Компания NOVATECH выступила одним из спон-

соров мероприятия, изготовив специально для 

него имиджи на силиконовой пленке с увеличен-

ными присосками easy Jet, а также пресс-вол на 

полиэстеровой ткани NOVAtextile.

Материалы, которые украшали мраморные и де-

ревянные колонны, были специально подобраны 

для отеля «Балчуг Кемпински Москва», предоста-

вившего безвозмездно более 1000 квадратных ме-

тров пространства для комфортного пребывания 

всех посетителей и  партнеров  события. Наряду с 

компанией NOVATECH свою продукцию для меро-

приятия абсолютно бесплатно предоставили Bosco 

di Ciliegi, французский дом моды Louis Vuitton и ак-

туальные российские бренды, такие как Pe for girls, 

Izbarouge, MOS, Виктория Андриянова, A shade 

more, Not Addicted, The Robe Moscow, Steam Tailor, 

Roseville, Ikat&More, Kokosha, M. Reason, Milo, Firdaws, 

Olga Buzova Design, Maltseva Style, Elena Shipilova, 

OTOCYON, Aset, Sabellino, Daria Melnikova. Также 

посетители могли приобрести новые и винтажные 

предметы гардероба от частных лиц и звезд теа-

тра, музыкальной сцены, кино и спорта. Кроме того, 

впервые в рамках основного мероприятия была ор-

ганизована Барахолка Интерьеров “Много добра!”.

За 8 часов мероприятия было собрано 4 009 644 

рубля! Все средства были переданы в пользу дет-

ского хосписа «Дом с маяком». Таким образом, были 

собраны деньги сразу для нескольких детей-подо-

печных детского хосписа «Дом с маяком», которым 

требовалась дорогостоящая медицинская техника 

для поддержания и облегчения жизни.

VIRTU
КАТЕГОРИЙНОЕ ОФОРМЛЕНИЕ В «ЭЛЬДОРАДО»

Компания VIRTU завершила большой проект, 

связанный с категорийным оформлением торгово-

го оборудования в четырнадцати магазинах сети 

«Эльдорадо» по заказу SEB Group (Москва и дру-

гие крупные города России). График оформления 

был очень плотным, но все монтажи в итоге были 

осуществлены в согласованные сроки.

Зоны с товарами для мужчин и женщин оформ-

лены в разной цветовой гамме, а для выделения 

отдельных товарных групп использованы интерес-

ные графические решения.  В проекте использова-

лись имиджи на магнитной резине, были произве-

дены дополнительные элементы оборудования из 

металла и торцевые стенды.

А начиналось всё с тестового оформления в од-

ном из магазинов. Тот проект на конкурсе POPAI 

RUSSIA AWARDS 2017 был отмечен «золотым ин-

дейцем».

КАРТОННЫЕ ДИСПЛЕИ
NIVEA

Компания VIRTU произвела серию картонных 

стоек для NIVEA. Они имеют разные габариты в 

зависимости от размещения в конкретных роз-

ничных сетях.

Полки предназначены для выкладки Шелко-

вого мусса для душа, а на крючках размещает-

ся гигиеническая губная помада.

В основании дисплеи образуют круг: выклад-

ка производится с обеих сторон.
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INITIUM
В 2017 году компания Инициум внедрила ком-

плексную омниканальную систему Directorix™ для 

взаимодействия с посетителями торгового центра 

РИГА МОЛЛ.

Это уникальное для России решение объедини-

ло на одной платформе интерактивные терминалы 

мобильные приложения и адаптивный веб-сайт. 

Любое изменение в контенте, будь то смена распо-

ложения арендатора или новое специальное пред-

ложение, мгновенно обновляется по всем каналам 

коммуникаций.

Система адаптивна. Любой загруженный контент 

автоматически подстраивается под носитель: тер-

минал, смартфон, ПК. Посетители получают доступ 

к актуальной информации в режиме реального 

времени по всем цифровым каналам. В свою оче-

редь администрация центра избавлена от тройной 

работы по замене и адаптации контента, исправле-

нию ошибок и несоответствий.

Компания Инициум разработала мобильные 

приложения торгового центра на iOS и Android. 

Компактные и быстрые, они содержат ту же ин-

формацию, что и веб-сайт, включают в себя часть 

функций интерактивного терминала: навигацию по 

торговому центру, построение маршрутов.

Интерфейс терминала, приложений и веб-сайта 

выполнен в едином фирменном стиле заказчика. 

Общая цветовая гамма, шрифты и внутренняя ар-

хитектура системы упрощают ориентацию и соз-

дают ощущение единого цифрового пространства.

Также, в ТЦ РИГА МОЛЛ установлены нестан-

дартные интерактивные терминалы. Изогнутый 

корпус сделан из искусственного камня, а преми-

альный внешний вид дополняет эффектная под-

светка. Оборудование органично сочетается с об-

становкой и интерьером ТЦ. 

ITM GROUP
ВЫСТАВОЧНАЯ ПЛОЩАДКА
ДЛЯ КОМПАНИИ HUAWEI
В СОЧИ

Одно из направлений трейд-маркетингового холдинга ITM 

Group – технический мерчандайзинг. В рамках данного на-

правления успешно реализуются программы по установке 

и инсталляции торгового оборудования и организации вы-

ставочного пространства. Так, ITM Kraft организовала рабо-

ту выставочного стенда компании Huawei на мероприятии в 

Сочи для вендоров М.Видео «На высоте». Место проведения 

мероприятия -  Radisson Blu Resort and Congress Centre. 

Команда ITM Kraft разработала дизайн выставочной зоны 

Huawei; произвела 60 лайтбоксов, 5 фальш-стен, настоль-

ные боксы, организовала логистику; осуществила монтаж 

всей выставочной зоны, включая выкладку и настройку де-

мо-образцов. Для консультаций на стенде была сформиро-

вана команда профессионалов, состоящая из промо-пер-

сонала, фотографов и визажистов.

Из 19 вендоров, вошедших в состав участников, площад-

ка Huawei была одной из наиболее посещаемой в рамках 

выставки!

«ЛАЗЕРСТИЛЬ»
СТЕНД ДЛЯ 
ВСТРАИВАЕМОЙ 
ТЕХНИКИ 
«BOSCH»

Компания «ЛазерСтиль» реализо-

вала проект серийного производ-

ства брендированного торгового 

оборудования для встраиваемой 

кухонной техники «Bosch». Обору-

дование изготовлено из стального 

листа с порошковой покраской, со 

светодиодной подсветкой. Стенды 

установлены в крупных сетевых 

магазинах электроники и бытовой 

техники, в различных регионах 

России. 
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АО «РИАЛ»
МАГАЗИН ЭКО-ПРОДУКТОВ 
НА ФУД-СИТИ

Нами был придуман и реализован проект оформ-

ления магазина эко-продуктов на Фуд-сити. Пред-

ложение было сделано как альтернатива стан-

дартным стеллажам из мдф. Европаллеты стали 

основой полок для продукции и прилавка-ре-

сепшн, а топперы, выполненные в технике «печать 

на досках», разделяют продукцию разных брендов. 

К сожалению, не был реализован многоуровневый 

световой потолок из паллет, который создал бы за-

конченную картину интерьера, но и без него полу-

чилось ярко, и очень бюджетно.

ФОТОМАГАЗИН PLENKI.NET
Основным материалом оформления интерьера 

фотомагазин Plenki.net стала 21 мм фанера. Из нее 

сделано торговое оборудование и балки потол-

ка. Покраска в контрастные черный и белый цвет 

не скрывает, а подчеркивает фактуру материала. 

Основным элементом, притягивающем внимание, 

является световой потолок с черно-белыми фото-

графиями. Проект выполнен архитектурным бюро 

«Витрувий и сыновья»

БУМ-АРТ
В середине 2017 года БУМ-АРТ стал официаль-

ным и эксклюзивным представителем американ-

ской компании EverBlock Systems. Ворвавшись 

на мировой рынок, продукт сразу обрел популяр-

ность у декораторов, оформителей, организато-

ров выставок и праздников и, конечно, у фанатов 

знаменитого конструктора LEGO, с которым ассо-

циируется продукция EverBlock.

EverBlock – это модульная система строительных 

блоков, которая позволяет собрать практически все, 

что угодно. Благодаря использованию соединяю-

щихся блоков, пользователи могут штабелировать и 

перемещать блоки для создания всех типов фигур 

и структур. С EverBlock можно построить стены, мо-

дульную мебель, офисные кабинки, дисплеи, бары, 

стойки общественного питания, колонны для улич-

ных шатров, декор для event-мероприятий, подиу-

мы, пресс-воллы, конструкции для оформления мест 

продаж, объекты с подстветкой и многое другое.

Вся продукция EverBlock полностью производится 

в США, в Стони Поинт, штат Нью Йорк и имеет между-

народный сертификат пожаробезопасности UL94HB, 

обладает низким уровнем теплопроводности и явля-

ется полностью безопасной для людей и животных.

Увидеть блоки воочию, можно в шоу-руме ком-

пании БУМ-АРТ в Москве. А покупка и аренда воз-

можны на территории всей России.



№16  1/18 №16  1/18ИНФОРМАЦИОННЫЙ БЮЛЛЕТЕНЬ22 23

LBL MARKETING PRO
КАШПО С RGB-ПОДСВЕТКОЙ В ЕВРОПЕЙСКОМ

Компания LBL Marketing PRO представляет про-

ект, реализованный в ТРЦ «Европейский» в попу-

лярной зоне на первом этаже около входа: цве-

товой подиум для кашпо из пластиковых кубов, 

расположенных на общей основе и имеющих раз-

ные уровни по высоте, с RGB-подсветкой, плавно 

меняющей цветовую гамму. При помощи програм-

мы оперативно регулируется цвет каждого куба, 

его насыщенность, порядок чередования цветов. 

Несмотря на фантастически сжатые сроки — реа-

лизовать проект с нуля до готовой конструкции и 

подписать соответствующие документы мы успели 

за неделю — результат стал заслуженной гордо-

стью команды. «Когда произведённая конструкция 

выглядит ещё качественнее, чем её оригинал-ма-

кет на компьютере, понимаешь, что можно пох-

лопать себя по плечу и сказать: «Хорошая была 

битва, и мы в ней победили», - прокомментировал 

Николай Сапрыкин, менеджер по работе с клиен-

тами и руководитель проекта.

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

ACE TARGET

Тел.: +7 (495) 685-94-58/59 
www.ace-target.ru

Ace Target – агентство интенсивных продаж для крупных междуна-
родных и российских компаний. Более 16 лет агентство предостав-
ляет эксклюзивные и качественные решения в области мерчендай-
зинга, торгового и шоппер-маркетинга. В числе клиентов Ace Target 
такие бренды, как Danone, Evian, Lindt, Kinder, Chanel, Loreal, Nutricia, 
Bosch, Мираторг, Белая Дача, Славянка, Tchibo, Philip Morris, и многие 
другие. Ace Target успешно работает в крупнейших российских го-
родах и имеет 3 офиса и 16 региональных представительств. Команда 
агентства имеет хорошую экспертизу и мотивирована на отличный 
клиентский сервис. В штате агентства более 5000 мерчендайзеров.

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.

RETAI L  B RAN DI N G   CO M PANY

ADLIBITUM

Тел.: +7 (495) 971-39-69
E-mail: info@adlibitum.ru
www.adlibitum.ru

ADLIBITUM retail branding company – первое в России брендин-

говое агентство, ставшее экспертом в области ритейл-брен-

динга. С 1995 года мы занимаемся созданием коммерчески 

эффективных брендов в ритейле с обширной географией в РФ 

и странах СНГ во всех сегментах ритейла.

BOOST TEAM

Тел.: +7 (499) 753 49 40 
E-mail: info@boost.team 
www.boost.team

BOOST TEAM-маркетинговое агентство интегрированных 

коммуникаций. Надежный партнер с заслуженной репута-

цией на рынке. Наш бизнес делится на несколько ключе-

вых составляющих:

• Btl/Consumer Promotion/Events;

• Creative/Design/Production;

• Audit/Trade/Shopper marketing

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.
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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 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 (499) 490 10 91
info@oktoprint.ru
www.zund-rus.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

CANON

www.canon.ru

Корпорация Canon Inc., головной офис которой располо-
жен в Токио (Япония) — мировой лидер в области создания 
продукции для формирования и обработки изображений. 
Со времени основания в 1937 г. компания Canon заняла уве-
ренные позиции в сферах фото- и видеотехники, систем без-
опасности, индивидуальной и профессиональной печати, а 
также решений для корпоративного документооборота.
В России корпорацию Canon представляет компания ООО 
«Канон Ру». Офисы компании расположены в Москве, 
Санкт-Петербурге и Новосибирске.

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

Coral Group

Тел.: +7 (495) 697-82-44 
E-mail: info@coral-group.ru       
www.coral-group.ru

Компания CORAL GROUP предлагает широкий спектр 

услуг в сфере маркетинговых коммуникаций. Основ-

ным направлением деятельности компании является 

визуализация торговых марок в местах продаж. Наш 

25-летний опыт и наработанная экспертиза позволя-

ет выполнять проекты любой сложности оперативно 

и с применением самых современных технологий.

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

Тел.: +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.

DIXI Pro

Tел.:  +7 499 9510530,
+7 499 9510531

info@dixipro.ru
www.charsky.ru

Рекламно-производственная компания DIXI Pro на рынке произ-

водства POSM и полиграфической продукции с 2001 года. За это 

время у компании сложилась репутация надежного партнера, вы-

полняющего большой объем заказов качественно и в короткие 

сроки. Основные клиенты компании — крупные производители 

с долгосрочными проектами. Основными направлениями нашей 

работы являются: производство POS материалов; производство 

полиграфической продукции; логистика; монтаж.

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
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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.

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.).

SpinetiX

Тел: +7 495 669 37 47 
E-mail: info@dstools.ru 
www.dstools.ru

Мы производим медиаплееры и софт для: диспле-

ев менюбордов, видеостен, светодиодных экранов, 

медиафасадов, проекторов, интерактивных киосков. 

Любые задачи отображения и интерактива — одно 

швейцарское оборудование. Без лицензионных пла-

тежей, SaaS и облачных сервисов.

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.

UNITE

Тел.: 8 (495) 748-59-57 
M.Pimenova@unite.agency 
Сайт: unite.agency

UNITE - активационный маркетинг нацеленный на продажи. Агентство 
обладает экспертизой в реализации trade и promotion кампаний федераль-
ного масштаба, а уникальный опыт и накопленная экспертиза позволяют 
реализовывать высокотехнологичные решения во всех каналах, пересекая 
digital и trade. Основной упор в наших предложениях мы делаем именно 
на бизнес результаты, используя для этого самые креативные решения и 
применимые инновации. Мы стремимся быть надежными партнерами для 
наших Клиентов, постоянно расширяя спектр услуг и при этом сохраняя 
наше высокое качество работы!

VENTRA

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

VENTRA — эксперт в сфере аутсорсинга бизнес-процессов. Компания осно-

вана в 2002 году и входит в высокотехнологичный холдинг Mirantis (США), 

сейчас занимает лидирующие позиции на рынке. Фокус бизнеса — высокие 

технологии и электроника. Экспертиза компании позволяет разрабатывать 

инструменты для эффективного управления как продажами и полевой ко-

мандой, 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.
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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

Новатех

www.magnitvinil.com

Компания NOVATECH — поставщик инновационных 

материалов для производства рекламы. Мы предлага-

ем современные решения в рекламном оформлении.

Материалы компании NOVATECH являются решени-

ем задач, связанных с частой и оперативной сменой 

рекламы в сетевых магазинах:  сезонное переоформ-

ление к акциям, распродажам, праздничным датам.

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 разработ-

ке и производству нестандартного рекламного обору-

дования из металла, пластика, картона и МДФ.Гаран-

тийное 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».

В подготовке выпуска приняли участие: Анна Лебедева
По вопросам размещения рекламы – pr@popairussia.com

www.popairussia.com
Макет издания и верстка: LBL MARKETING PRO






