
КРУТЫЕ ПОДАРКИ  
корпоративным клиентам

которые увеличат продажи компании 



Главное – 

не дарите 
бронзового коня

Когда я спрашиваю у компаний, почему они дарят 
корпоративные подарки, то часто слышу грустный ответ

Все дарят – и мы дарим.

У нас всё хорошо. Почему бы и не дарить?

У нас всё хорошо. Точно-точно. Вот, посмотрите, мы даже подарки дарим..

Вероятно, при таком раскладе 
корпоративные подарки воспринимаются 
как обуза.

А ведь на самом деле — это эффективный 
инструмент для решения многих 
бизнес-задач.



нужны подарки?

ЗАЧЕМ ВООБЩЕ



Есть очевидные ответы: 

напомнить о себе
повысить лояльность
укрепить партнёрства

Но это не всё.

С помощью 
корпоративных подарков 
можно круто:

Тот случай, когда все подарки и сувениры подчёркивают фирменный стиль 
компании и помогают раскрыть визуальный образ бренда. 
Чем больше точек контакта с брендом, тем лучше запоминаемость. 

1. Улучшить узнаваемость. 



2. Транслировать 
ценности и идеи

Например:
«мы за экологию»
«мы за инновации»
«наша фишка – скорость»
«с нами будет комфортно» 
и т.д. 

Выражается это чаще всего 
в виде слогана на подарке. 

Отражать посыл могут 
и свойства самого подарка. 

Пример: плед терафлю 
(в контексте согревает) 



3. Познакомить 
с новым продуктом

Нет лучше способа, 
чем дать попробовать прежде, 
чем предлагать купить. 

Пример: 
подарить антисептик 

50 мл 
среднему и крупному клиенту 
при выдачи продукции 
или по завершении 
оказании услуги



4. Запустить «вирус»

Это подарки, которые являются частью какой-то акции, 
инструментом для продвижения в социальных сетях. 
Их фотографируют и выкладывают с хештегом. 
Они заточены на лайки и репосты. 
С их помощью наращивается ваша аудитория. 

Пример: 
скрепыши 
от «Магнита»



5. Вернуть клиента

При помощи 
корпоративных подарков 
можно извиниться 
за совершённую ошибку 
или вернуть 
ушедших от вас клиентов

Пример: 
бутылка хорошего вина 
с гравировкой на бокалах 
в брендированной 
коробочке



6. Оставить приятное
«послевкусие»

Думаете, косметический ритейл 
просто так дарит пробники, 
когда вы делаете покупку? 

А в ресторане вместе с чеком вам 
приносят леденцы или жевательную 
резинку. 

Дополнительная эмоция, бонус 
к основной покупке создает 
эмоционально-позитивную связь с 
компанией-продавцом.

Пример: 
брендированный китайский чай 
в небольших порциях



7. Сформировать 
«живое касание»

Пример: 
отправить потенциальному 
клиенту один кед в коробочке 
с нанесенной брендированной 
печатью и сопутствующем 
письмом: 
«Я уже одной ногой на встрече 
с Вами»

что сейчас становится важным 
для онлайн-бизнеса, 
где практически нет офлайн-
взаимодействия с клиентом. 



8. Выразить благодарность

Пример: 
брендированная 
Bluetooth-колонка

своим клиентам
партнёрам
поставщикам
сотрудникам 

через подарок



Какой подарок 
можно считать удачным

Удача, если получатель пользуется подарком. 
Если подарок вызвал позитивную эмоцию, 
пусть даже им потом не пользуются.

Если эмоциями 
от подарка делятся 
в соцсетях. 

Если подарок ушёл 
«в семью» 
или «разошёлся» 
в офисе.



Неудачный подарок

тот, который выбросили. 
Самый неудачный – тот, 
который выбросили, не открыв. 

Кстати, если ваш подарок передарили, 
то это не самый плохой вариант. 
Ведь в итоге он нашёл того, 
кто будет ему радоваться.

Пример неудачного 
подарка: 
унылый карманный 
календарь 
собственного дизайна 
тиражом 100 шт. 
и согласованием 
его печати более 
1 недели



Когда надо думать о подарках

Кажется, что задумываться 
о новогодних подарках 
к концу ноября – 
заблаговременно. 
Это не так. 

В ноябре у всех подрядчиков, 
которые занимаются подарками, 
уже полностью загружено 
производство до самого 
нового года. 

Большинство, начиная с 1 ноября, поднимают цены 
на услуги от 10 до 30%. 

Поэтому я бы рекомендовала заказывать новогодние 
подарки в

   сентябре
   самое позднее - октябре.

У рекламных агентств и подарочных компаний 
к этому времени уже готовы новогодние презентации 
со свежими идеями. 



Нарушайте правила

Вспомните все традиции, 
установки и стереотипы, 
которые окружают повод. 

Например, на 8 марта 
принято дарить цветы, 
Новый год – это ёлка и Дед Мороз, 
строителям дарят алкоголь и т.д. 

Дальше нужно взять установку, 
изменить её на противоположную 
и использовать в подарке. 

Например, подарите строителям 
молоко «за вредность» вместо 
алкоголя - они точно будут 
удивлены.

Фото кружки 
«Молоко за вредность»



Что делать 
если нет идеи

Запоминающиеся подарки – 
это, как правило, 
индивидуальное решение. 
Поверьте, абсолютно любой 
предмет может быть подарком. 

Надо только придумать 
к нему интересную подводку. 

Механика генерации 
подарочных идей – 
это целая система. 

Далее несколько несложных 
приёмов: 



Ещё как-то накануне 8 марта 
мы купили в канцелярском 
магазине большие 
крафт-пакеты с дном. 

Упаковали туда обычные 
тюльпаны. 
И сделали на пакетах надпись: 
«Сколько можно дарить 
тюльпаны на 8 марта?». 

Когда девушка открывала пакет, 
в нём были именно тюльпаны 
и надпись внутри: 
«Сколько угодно! 
Ведь это так приятно!». 

Таким образом, наши пять тюльпанов 
в тот день выделились на фоне 

остального моря тюльпанов.



Расстройте, а потом обрадуйте. 
Контраст впечатлений заметно 
повышает эмоциональный эффект 
от подарка. 

Хороший пример – корпоративные 
подарки на 23 февраля от компании 
«Ростелеком», проект одного из 
креативных агентств. 

Это были коробки с надписью 
«Держи всё под контролем». 
Когда получатель открывал коробку, 
видел традиционный 
«мужской набор» 
- носки, пену для бритья, галстук, 
ежедневник, бритву. 

Но в коробке было двойное дно. 
И за ним скрывался настоящий 
подарок – радиоуправляемый 
вертолёт.



Дайте новые смыслы привычным вещам. 

На 8 марта одна из компаний заказала набор «О, какое счастье!». 
В наборе была тарелка, совок и щётка. И подводка: 

«Используйте в случае дефицита 
счастья». 
Посуду можно было 
разбить на счастье и 
сразу убрать все осколки. 

Казалось бы, обычные 
предметы 
из хозяйственного отдела. 
Но им придали новый 
смысл и обыграли 
дизайном. 



Объединяйте цветом. 
Простой, но эффектный прием 
по составлению подарочных 
наборов - делать их тотально 
в фирменном цвете вашей 
компании. 

Совместимость предметов 
по смыслу не требуется. 

Главное – большое количество 
предметов из самых разных 
сфер: 

еда
сладости
канцелярия
хозяйство 
и т.д.



Запустите «тему года». 

Можно выбрать на целый год 
какую-то одну тему 
и раскрывать её через самые 
разные подарки. 

Тема может быть связана 
с деятельностью компании или 
нет. 

 Пример
– НИИ экологии и тема 
«Экология в моих руках»: 
были сделаны эко-ручки, 
эко-чехлы, эко-часы, 
эко-сумки и т.п. 



Есть ли разница между подарками для партнёров, сотрудников, 
клиентов.

Заказ подарков для всех категорий сразу позволяет сэкономить за счёт опта. 
Но есть нюансы. 

Подарки партнёрам – это чаще всего благодарность.

Сотрудникам – способ поднять их мотивацию, повысить лояльность 
к компании.

Подарки для клиентов – это ещё и маркетинг. 
Они помогают информировать об услуге или товаре, 
транслируют ценности, поддерживают образ бренда. 

И если преследовать разные цели, то и сами подарки будут разные



У одного из наших партнеров 
была ситуация: 

заказчик поставил задачу 
сделать недорогие наборы 
со сладостями. 

Бюджет позволял заказать 
небольшую коробку конфет 
ручной работы или большую 
из магазина. И всё. 

Был придуман набор 
«Самое время для счастья». 

Внутри - 12 сладких палочек, 
символизирующих 12 месяцев в году. 
Банка со смесью для приготовления 
горячего шоколада. И описание, 
как можно использовать подарок 
для загадывания желаний 
на Новый год. 
Получилась и еда, и игра.



Когда лучше дарить

Накануне любого праздника 
возникает подарочный ажиотаж. 
Но мало кому приходит в голову 
изменить дату вручения 
подарков так, чтобы выделиться 
на фоне остальных.

Сделать это можно изящно. 
К примеру, вручить подарок 
за месяц до праздника с пометкой 
«не вскрывать ДО…». 
Или подарить то, что будет 
заранее создавать ощущение 
праздника.

Фото с подарком 
«не открывать до»



Что лучше 
- один крупный подарок
или набор из мелких? 

Сейчас чаще заказывают наборы 
- это тренд. 

Чем хороши наборы? 
Так как они состоят из разных 
предметов, больше вероятность, 
что подарок запомнится 
или 
будет полезен. 
Одним предметом 
сложнее 
«попасть в точку». 
Хотя моно-подарки 
бывают даже более 
эффектными. 

Хорошо, если в наборе есть что-то 
съедобное и функциональное, 
личное и для бизнеса, недорогое 
и существенное по стоимости. 

Реакция на подарок будет более 
многогранная, задействуются 
разные органы чувств.



Подарок для работы 
или частной жизни?

Клиенты предпочитают, 
чтобы бизнес-подарок 
использовался в повседневной 
жизни. 

Чисто рабочие бизнес-
сувениры уходят на второй план. 
Мы и в жизни стираем границы 
между личным 
и профессиональным, 
и в корпоративных подарках 
тоже смещаются акценты 
в сторону личного. 
Плюс такие подарки более 
эмоциональные.



Дарить календарь вчерашний день 
Многие компании сегодня отказываются от календарей. Мол, мы 
живём в современном мире, а бумага – это прошлый век. Я же 
считаю календарь очень хорошей идеей подарка и 
маркетинговым инструментом. Им будут пользоваться каждый 
день на протяжении целого года. Лучше и не придумаешь. Но 
есть условие – ваш календарь должен быть интересен 
получателю.

Как пример – настенный календарь, «Евротехсериса», 
«Продающий» календарь. На каждой странице должны быть 
запчасти: патрубки, валы, цилиндры, муфты и т.д. Показать, так 
сказать, товар лицом. 
Смотреть круглый год на запчасти вряд ли кто захочет. И 
календарь с большой долей вероятности полетит в мусорное 
ведро. Но задача есть задача. Начали думать. И из самых обычных 
запчастей мы сделали целую историю. Календарь стал живым и 
интересным.

Ещё один пример – календарь,для компании, занимающейся 
теплогидроизоляцией труб. В его основе - яркие образы, в центре 
которых - жёлтый круг. Необычность календарю придаёт вырубка 
по центру. 



Что лучше не дарить  
Любой предмет может быть 
как отличным подарком, 
так и неудачным. 
Всё больше внимания уделяется 
идее, посылу и его упаковке. 
Уходят в прошлое формальные, 
бездушные и бессмысленные 
подарки, «украшенные» 
логотипом. 

НЕ ДАРИТЕ: 

некачественные вещи
дешёвую еду
откровенно бесполезные вещи 
типа бронзового коня 



находятся здесь

Все идеи 
для Ваших подарков 

atmo-suvenir.ru



У НАС ЕСТЬ МЕНЕДЖЕР
он помогает  рассчитать заказ,
выбрать метод нанесения

У НАС ЕСТЬ  ДИЗАЙНЕР
он воплощает, визуализирует, 
подготавливает к печати   

У НАС ЕСТЬ КРЕАТИВЩИК 
Он  поможет придумать идею 
Стоимость  концепции
от  7000 рублей  
 

Так в чем серет успеха подарка? 

В ИДЕЕ

8 800 700 4934

8 953 769 5011

atmo-design@mail.ru


