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Снеизбежным усложнением условий работы на рын	
ке, соответственно, меняются требования к рек	
ламе. В нынешних условиях совершенно недоста	

точно использовать для продвижения товаров и услуг лишь
информацию о них, а в качестве рекламных сувениров –
традиционный джентльменский набор: авторучки, футболки,
зажигалки, ежедневники. Компаниям, заботящимся о своём
имидже, требуются
новые нестандарт	
ные носители рек	
ламы и средства PR.
К таковым, несом	
ненно, относятся
аксессуары для
одежды, заслужен	
но признанные во
всём мире  неотъем	
лемым атрибутом
к о р п о р а т и в н о г о
стиля.

Аксессуары для одежды – самый простой и доступный
способ создания престижной внешности, и именно поэтому
они очень популярны. Более того, только правильно подоб	
ранные аксессуары делают внешний облик действительно
цельным и завершённым, индивидуальным и запоминаю	
щимся.

Повсеместность их использования заслуженно ставит
галстуки, платки, шарфы, зонты на первые позиции среди
популярных подарков и сувениров. Такой подарок всегда бу	
дет востребован, будет встречен с неизменной благодарно	
стью, оставит добрую память о дарителе. А что еще нужно
для успеха рекламной акции? 

Применение аксессуаров в рекламной и PR деятельности
весьма разнообразно и во многом зависит от креативного на	
полнения конкретной акции, которое, в свою очередь, опре	
деляется основной деятельностью заказчика и поставленной
им целью. Поэтому ограничимся, для начала, самыми общи	
ми сведениями.

Промоакции
В данной области известны три целевых категории:

аксессуары для промоутеров, сувениры для потребите�
лей продукции и подарки, прилагаемые к продукции.

Для выделения промоутеров и создания положительного
имиджа рекламируемого продукта используются галстуки,
шарфы и платки с определенным логотипом.

В качестве подарков и сувениров потребителям приме	
няют недорогие и относительно небольшие изделия: шейные
платки, шарфы, носовые платки и т.п., обязательно содер	
жащие символику проводимой акции.

Подарком, прилагаемым к продукции, могут стать не	
большие изделия, которые одновременно служат элементом
упаковки основной продукции или иным дополнением –
например, носовые платки для косметической и парфюмер	
ной продукции.

Главный эффект применения аксессуаров в качестве при	
лагаемого к продукции подарка состоит в том, что они «пере	
живают» рекламируемый продукт, напоминают о нем дли	
тельное время и тем самым стимулируют следующую покупку.

Бизнес�подарки и VIP�подарки
В сфере public relations широко распространено вручение

памятных подарков партнерам, клиентам и сотрудникам.

Аксессуары идеально подходят для этих целей, так как никог	
да не оказываются бесполезными или лишними.

Корпоративный стиль
Никто не станет отрицать, что характерным признаком

успешной компании является презентабельный внешний вид
ее сотрудников. Одна из аксиом деловых отношений гласит:
«У Вас никогда не будет второго раза, чтобы произвести пер	

вое впечатление».
Первое впечатление – один из главных факторов,

влияющих на дальнейшие отношения. Обычно, самое пер	
вое впечатление – это внешний вид сотрудников. И если в
отношении одежды руководители, как правило, ограничи	
ваются рекомендациями общего характера, то с помощью
простых аксессуаров (платков, небольших шарфов) легко
обозначить профессиональную общность сотрудников и да	
же установить некую иерархию или градацию по функциям.

Часто такая «мелочь» сплачивает коллектив, формируя
у сотрудников чувство гордости, вызванное принадлеж	
ностью к сильной и процветающей компании. Известно
также, что при этом формируется так называемое «чувство

команды» (team's spirit), делающее отношение сотрудников
к работе более ответственным, ибо каждый понимает, что
своими промахами он подводит не только себя, но и всю ко	
манду.

Широко известная истина гласит: «Не экономьте на ме�
лочах». В нашем случае это значит: «Не экономьте на
аксессуарах». Большинство из них расположено возле лица
и бросается в глаза в первую очередь. Именно поэтому они
должны быть качественными. Настоящие аксессуары стоят
всего ненамного дороже ширпотреба (а иногда и дешевле),
но производят в несколько раз более сильное впечатление.

Сергей Юмашев
Исполнительный директор

Консорциума «АКСЕССУАРЫ ИЗ ШЁЛКА»

АКСЕССУАРЫ � САМАЯПОЛЕЗНАЯ РЕКЛАМА
Мы начинаем серию публикаций, посвященную текстильным рекламным бизнес�подаркам, элементам
корпоративного стиля и их персонализации 

Вопрос № 5 
Сколько денег тратит Ваша компания в год на

сувенирную продукцию?

Треть опрошенных респондентов (29%) отказалась
отвечать, по причине того, что они:

* не владеют информацией;
* считают данную информацию секретной;
* не могут назвать точно, так как сумма зависит от

конкретного периода и от объема рекламы.
71% – ответили так:

На вопрос: какой выделен бюджет на 2004 год?
Большинство ответило: «такой же».

Вопрос № 6
Как Вы оцениваете эффективность рекламных

акций с использованием сувенирной продукции?

Организаторов опроса интересовал факт «принятия»
рынком сувениров, как рекламных носителей, а также
критерии оценки эффективности «рекламной отдачи» при
выборе тех или иных деловых подарков. 

Так как некоторые опрашиваемые называли несколько
вариантов, ответы были суммированы. Итоговый результат
составил – 1224 ответа.

Большинство респондентов (33%) дали высокую оценку 
эффективности использования сувениров в рекламных ак	
циях, посчитав их «незаменимым атрибутом». 26% – отмети	
ли, что сувенирная продукция является «неплохим дополне	
нием» и 20% считают «сувениры незначительным элементом»
при проведении рекламных акций. Затруднились ответить –
5%. 194 ответа (16%), в которых респонденты дали оценку
эффективности рекламных сувениров, как рекламного носи	
теля, размещены на сайтах организаторов опроса.*

Вопрос № 6A
Какие критерии оценки особенно важны для Вас?

Чуть меньше половины опрошенных (46%) затруднились
назвать критерии оценки при выборе сувенирной продукции
для своей рекламы. 

54% – назвали следующие критерии оценки:

Вопрос № 7
Что бы Вам хотелось пожелать профессионалам

сувенирного бизнеса?

Дорогие коллеги! Мы рады донести до вас дружеские на	
путственные слова посетителей выставки, которые обра	
щаются к нам и от души желают: «развития», «больше нови	
нок», «удачи», «успехов», «ассортимента, разнообразия в вы	
боре», «больше интересных и ярких идей», «качества», «дос	
тупной цены», «оригинальности», «оперативности в сроках
изготовления, мобильности», «улучшения в работе со сто	
роны менеджеров, терпения и внимания», «развивать оте	
чественное производство и технологии», «креативности»,
«фантазии», «профессионализма», «процветания и благопо	
лучия», «так держать! Оптимизма. Не опускать руки», «боль	
ше клиентов», «активности», «работы с маленькими тира	
жами»…

Целью проведенного социологического опроса является
горячее желание совершенствоваться и изучать… Вливаться
в непрерывный процесс капризного, но предсказуемого
спроса и формировать его своими предложениями из Европы
и Китая, а также самостоятельно производя, нанося,
упаковывая и переупаковывая продукцию из стран
ближнего и дальнего зарубежья. 

Благодарим всех принявших участие в опросе!
Подробно с результатами исследования можно познако	

миться на сайтах www.ipsa	russia.ru и www.souvenirs.ru.
Мы будем рады ответить на ваши вопросы и обсудить предло	
жения.

Желаем всем Удачи в Пути и Профессионализма  в Деле!
Екатерина Гусева,

Социолог	аналитик , СПЦ «Сувениры.ру»

Ассоциация IPSA (Институт  Профессионалов
Рекламно	сувенирного Бизнеса)

Тел.: (095) 250	30	10

* –  Материал отчета публикуется в сокращении. 
Подробно с результатами исследования можно ознакомиться на сайте

www.ipsa	russia.ru и  www.souvenirs.ru.


