
Зажигалка в качестве рекламного сувенира в
России вещь уже достаточно обычная, если
не сказать банальная, что же касается другой

рекламной возможности зажигалок – в качестве
рекламоносителя, то на сегодня эта возможность  не
используется, хотя является обычной в других стра�
нах. Может, одной из причин этого является  убогая
по исполнению и бессмысленная по сути реклама на

советских спичках, память о которых, наверно, еще
жива у многих потенциальных заказчиков такой рек�
ламы. Рассмотрим  возможности этой рекламы под�
робнее. Зажигалка – одно из самых массовых конеч�
ных изделии промышленности, годовая потребность за�
жигалок в России оценивается  300�400 миллионов
штук, число зажигании одной единицы – 1000�2000.
Это означает, что в случае использования рекламного
пространства  на каждой проданной зажигалке, число
экспозиции составит порядка 5 миллиардов.  Сама по
себе цифра огромная, сравниться, наверное, может
только тираж рекламных листочков, рассылаемых по
почте и раздаваемых на улице, однако, листок, в луч�
шем случае, одноразовый, и чаще выбрасывается, не
удостоившись даже беглого взгляда, зажигалку же в

здравом уме никто не выкинет. Если при этом учесть,
что стоимость полноцветного листочка и зажигалки
величины одного порядка….   

На ценах остановимся чуть подробнее. Если даже
выкупать тираж зажигалок с нанесенной рекламой, то
при достаточно крупном заказе цена одной зажигалки
составит порядка 5 центов.  Тогда, за  1000  долларов
заказчик получит 20 тысяч зажигалок, а число экспо�
зиции составит  20�40 миллионов.  Если же заказывать
только рекламное место (зажигалка с нанесенной рек�
ламой при этом расходится по своим обычным кана�
лом продаж), то за те же 1000 долларов получается
порядка 50 тысяч зажигалок и 100�200 миллионов
контактов. Согласитесь, что цифры впечатляющие. Од�
нако, эти цифры возможны только в случае нанесения
рекламы непосредственно в процессе производства за�
жигалок. Когда все потребляемые в России  зажигалки
производились  в Юго�восточной Азии или Европе, все
эти рекламные  возможности были скорее умозри�
тельными. Однако,  после  пуска  в России крупного за�
вода – производителя зажигалок, полноценное ис�
пользование рекламного  пространства – вопрос ско�
рее преодоления  сложившихся стереотипов, чем ка�
ких�либо технических сложностей. Думается, открыв�
шееся новое рекламное пространство будет освоено в
ближайшем будущем.  
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ПРИЕМ  ОБЪЯВЛЕНИЙ  В  РУБРИКУ  «ВАКАНСИИ»
тел. (812)  166 � 09 � 66    e�mail: info@iapp�spb.org

описание

вакансии

требования к

кандидату

должностные

обязанности
зарплата

контактная

информация

ÏÏÂÂÌÌÂÂ‰‰ÊÊÂÂ
ÓÓÚÚ‰‰ÂÂÎÎ‡‡  ÔÔÓÓ‰‰‡‡ÊÊ

Ï/Ê, ‚/Ó, ÓÔ˚Ú ÔÓ‰‡Ê ÓÚ 1
„Ó‰‡, ËÌËˆË‡ÚË‚ÌÓÒÚ¸,
ÍÓÏÏÛÌËÍ‡·ÂÎ¸ÌÓÒÚ¸,

ÊÂÎ‡ÌËÂ ÏÌÓ„Ó ‡·ÓÚ‡Ú¸ Ë
ıÓÓ¯Ó Á‡‡·‡Ú˚‚‡Ú¸

ÔÔÓÓËËÒÒÍÍ  ÍÍÎÎËËÂÂÌÌÚÚÓÓ‚‚,,

ÁÁ‡‡ÍÍÎÎ˛̨˜̃ÂÂÌÌËËÂÂ  ‰‰ÓÓ„„ÓÓ‚‚ÓÓÓÓ‚‚,,

ÒÒÓÓÔÔÓÓ‚‚ÓÓÊÊ‰‰ÂÂÌÌËËÂÂ  ÒÒ‰‰ÂÂÎÎÍÍËË

ÓÓÚÚ  ÌÌ‡‡˜̃‡‡ÎÎ‡‡  ‰‰ÓÓ  ÍÍÓÓÌÌˆ̂‡‡

100$+%
ÃÓÒÍ‚‡

(095) 209 50 29

moscow@leondirect.net

ÏÏÂÂÌÌÂÂ‰‰ÊÊÂÂ
ÂÂ„„ËËÓÓÌÌ‡‡ÎÎ¸̧ÌÌ˚̊ıı

ÔÔÓÓ‰‰‡‡ÊÊ
ÒÒÛÛ‚‚ÂÂÌÌËËÌÌÓÓÈÈ
ÔÔÓÓ‰‰ÛÛÍÍˆ̂ËËËË

Ï/Ê, 25-37 ÎÂÚ, ‚/Ó, ÓÔ˚Ú
‡·ÓÚ˚ ÓÚ 3-ı ÎÂÚ ‚ Ó·Î‡ÒÚË

ÔÓ‰‡Ê

ÔÔÓÓËËÒÒÍÍ  ÍÍÎÎËËÂÂÌÌÚÚÓÓ‚‚  ‚‚
ÂÂ„„ËËÓÓÌÌ‡‡ıı,,  ÁÁ‡‡ÍÍÎÎ˛̨˜̃ÂÂÌÌËËÂÂ

‰‰ÓÓ„„ÓÓ‚‚ÓÓÓÓ‚‚,,
ÒÒÓÓÔÔÓÓ‚‚ÓÓÊÊ‰‰ÂÂÌÌËËÂÂ  ÒÒ‰‰ÂÂÎÎÍÍËË,,

ÍÍÓÓÏÏ‡‡ÌÌ‰‰ËËÓÓ‚‚ÍÍËË

ÔÓ ÂÁÛÎ¸Ú‡Ú‡Ï
ÒÓ·ÂÒÂ‰Ó‚‡ÌËˇ

—‡ÌÍÚ-œÂÚÂ·Û„

(812) 166 09 29

info@finndesign.ru

ÏÏÂÂÌÌÂÂ‰‰ÊÊÂÂ
ÓÓÚÚ‰‰ÂÂÎÎ‡‡  ÔÔÓÓ‰‰‡‡ÊÊ

Ï/Ê, 23-35 ÎÂÚ, ‚/Ó, ÓÔ˚Ú
‡·ÓÚ˚ ÓÚ 1 „Ó‰‡,

ÍÓÏÏÛÌËÍ‡·ÂÎ¸ÌÓÒÚ¸,
„‡ÏÓÚÌ‡ˇ Â˜¸

ÔÔÓÓËËÒÒÍÍ  ÍÍÎÎËËÂÂÌÌÚÚÓÓ‚‚,,
ÁÁ‡‡ÍÍÎÎ˛̨˜̃ÂÂÌÌËËÂÂ  ‰‰ÓÓ„„ÓÓ‚‚ÓÓÓÓ‚‚,,
ÒÒÓÓÔÔÓÓ‚‚ÓÓÊÊ‰‰ÂÂÌÌËËÂÂ  ÒÒ‰‰ÂÂÎÎÍÍËË

ÓÓÚÚ  ÌÌ‡‡˜̃‡‡ÎÎ‡‡  ‰‰ÓÓ  ÍÍÓÓÌÌˆ̂‡‡

100$+%
—‡ÌÍÚ-œÂÚÂ·Û„

(812) 166 09 29
info@finndesign.ru

ÏÏÂÂÌÌÂÂ‰‰ÊÊÂÂ
ÓÓÚÚ‰‰ÂÂÎÎ‡‡  ÔÔÓÓ‰‰‡‡ÊÊ

ÓÔ˚Ú ‡·ÓÚ˚ ÓÚ 1 „Ó‰‡,
ËÌËˆË‡ÚË‚ÌÓÒÚ¸,

ÍÓÏÏÛÌËÍ‡·ÂÎ¸ÌÓÒÚ¸

ÔÔÓÓËËÒÒÍÍ  ÍÍÎÎËËÂÂÌÌÚÚÓÓ‚‚,,
ÁÁ‡‡ÍÍÎÎ˛̨˜̃ÂÂÌÌËËÂÂ  ‰‰ÓÓ„„ÓÓ‚‚ÓÓÓÓ‚‚,,

‚‚ÂÂ‰‰ÂÂÌÌËËÂÂ  ÁÁ‡‡ÍÍ‡‡ÁÁ‡‡
100$+%

—‡ÌÍÚ-œÂÚÂ·Û„
(812) 245 16 85 
info@advecon.ru

Зажигалка + источник информации  
и огня  

ООО «Ridan»
тел. (812) 103 84 73

тел/факс (812) 327 18 67
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подставке, который станет украшать стол сотрудника,
получившего его за определенные заслуги. 

Еще одна категория подарков – это подарки парт�
нерам и заказчикам фирмы. Здесь основным прин�
ципом должны служить практичность и качество. Ес�
ли вы дарите вашему заказчику настенный кален�
дарь, который через месяц пользования сгибается в
трубочку, то это никак не может позитивно повлиять
на отношение к вашей фирме. Бизнес – тонкая вещь,
и мелкие детали порой решают большие задачи. В ус�
ловиях повышенной конкуренции и достаточного
предложения организация спроса, именно на ваш то�
вар зависит, не от цены или профессионализма вашего
персонала, а, часто, именно от мелочей. И одной из
таких мелочей являются новогодние подарки. Слож�
ностью в этом случае является и то, кому вы должны
делать подарок. Подчас, общаясь с какой�либо ком�
панией, мы хорошо знаем одного сотрудника этой ком�
пании и совсем не знаем, кто руководит ею. Нужно ли
делать подарок директору или тому сотруднику, с ко�
торым мы имеем дело в нашей повседневной работе?
Корпоративный этикет говорит нам, что директора
нельзя обходить вниманием, а сотрудник, с которым
вы общаетесь – это ваше добровольное решение. При
этом следует помнить, что не стоит дарить одно и то
же людям, находящимся на разных ступенях иерар�
хической лестницы в компании, и подарок руково�
дителю должен быть, или хотя бы выглядеть, дороже
и солиднее (в действительности это может быть и не
так; если, например, вы подарили картину размером
метр на метр и стоимостью $100 директору, и шари�
ковую ручку Aurora, стоимостью $300, сотруднику, то
размеры подарка здесь несут главную смысловую наг�
рузку). Хорошими подарками в этой категории могут
быть настольные письменные принадлежности, кален�

дари, наборы ручек, часы и все то, что может соче�
таться с рабочей атмосферой офиса и в то же время,
постоянно использоваться. Для этой категории пода�
рков не подходят текстильные изделия, слишком де�
шевые или слишком дорогие изделия, слишком лич�
ные вещи (например, духи) или посуда. 

И, наконец, мы должны не забыть наших постав�
щиков. Здесь все происходит так же, как и в пре�
дыдущем случае, но наоборот. Подарок, скорее всего,
делается сотруднику, с которым вы работаете, а ди�
ректор – дело добровольное. Помните о том, что вы, в
свою очередь, являетесь клиентом вашего постав�
щика, и поэтому поставщик должен быть более оза�
бочен тем, что и кому в вашей фирме он должен по�
дарить, чем наоборот. Хорошим подарком поставщи�
ку может быть изделие типа календаря или настоль�
ных часов. Остерегайтесь делать подарки, составной
частью которых является что�либо, связанное с этим
поставщиком. Например, если поставщик продает
вам металл, не стоит дарить ему металлические из�
делия, пусть даже не его производства. Такой подарок
может быть воспринят как намек на что�либо, нап�
ример, если металл хорошего качества, то, как намек
на то, что, дескать, посмотри какой хороший у них
металл, не то, что тот, что ты поставляешь нам. А ес�
ли металл плохого качества, то поставщик решит, что
вы его не уважаете и поэтому дарите такое некачест�
венное изделие.

Говорить о подарках можно бесконечно, спорить,
придумывать и претворять в жизнь самые замысло�
ватые идеи. Занимаясь этим  восхитительным делом,
можно легко не заметить, что праздник уже прошел,
а мы еще ничего не решили. Поэтому, если в частной
жизни время для покупки подарков на Новый год нас�
тупает в декабре, то в жизни профессиональной, де�
кабрь – время раздавать и рассылать эти подарки, а
заботиться о приобретении их нужно начинать в сен�
тябре. Только тогда вы встретите Новый год в радост�
ном, приподнятом настроении и ваши сотрудники и
партнеры будут краснеть от удовольствия, получая от
вас дары, на которые они втайне рассчитывали весь
год.

Лео Костылев, президент МАПП
leo.kostylev@dlc.fi
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