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Посмотрим дареному коню в зубы?

Какова главная организационная задача при подготовке компании к выставке?  
Прежде всего, обеспечение максимально возможного количества нужных деловых 
контактов. А значит, на этапе подготовки своего участия в выставке экспонент делает все 
возможное для привлечения нужных посетителей: рассылает приглашения, договаривается 
о встречах, формирует программу переговоров на стенде. В этой череде дел отдельным 
пунктом стоит задача подбора подарков и сувениров… 

Что сделать, чтобы бизнес-подарки на выставках запомнились надолго и  
стали эффективным инструментом продвижения бизнеса? 

СУВЕНИР СУВЕНИРУ – 
РОЗНЬ… 

Порой работа по подготовке презентов кажет-
ся совсем неважной, вторичной. Действительно, 
казалось бы, о чем думать? Все давно известно: 
полиэтиленовые пакеты, блокноты, карманные 
календари, недорогие ручки с логотипом. Для 
целевых посетителей – то же самое, но дороже.

В целом, по качеству и стоимости выставоч-
ные подарки можно условно разделить на три 
большие группы, предназначенные для разных 
целевых групп: «пылесосов», специалистов и 
VIP-гостей. 

«Пылесосам» (пионерам, 
пенсионерам, выставочным 
попрошайкам и случайным 
прохожим) дорогих подарков 
не положено. Дай им волю, 
вынесут по частям всю вы-
ставку, до последнего бол-
тика. Достаточно календа-
рей, газет и буклетов. Самый 
распространенный вариант 
– сумки-пакеты с фирменной 
символикой (отличный ре-
кламоноситель в городской 
среде). 

Специалистам, в контактах 
с которыми экспонент заинтересован, дарят со-
всем иные предметы: флэшки с информацией о 
бизнес-предложениях компании, презентации на 
CD и DVD-дисках, дорогие авторучки, аксессуары 
из кожи и прочие сувениры, перечень которых 
поистине безграничен. 

Что касается VIP-гостей, то здесь, разумеет-
ся, требуется иное отношение и соответствую-
щие подарки из того же ассортимента.

Таковы решения традиционные, применяе-
мые всеми, а значит – заведомо тривиальные, 
не вызывающие особого интереса у тех, кому 
предназначены (если речь не идет о чем-то 
уж совсем дорогом, балансирующем на грани 
между презентом и взяткой).

Между тем, подарки готовятся для партне-
ров по бизнесу, действующих и потенциальных. 
Экспонент хочет не только видеть их на своем 
стенде, но и решить совершенно конкретные 
задачи: представить свои предложения, узнать 
нужную информацию, провести переговоры, 
доказать необходимость партнерства на опреде-
ленных условиях и пр. 

В этой ситуации бизнес-сувенир играет важ-
нейшую роль. Следовательно, к нему  предъяв-
ляются определенные требования, порой – очень 
жесткие. Он должен обращать на себя внимание, 
нравиться, создавать нужное впечатление о фир-
ме как предприятии современном, надежном, 
проверенном, на котором работают профессио-
налы. Желательно также, чтобы он приносил еще 
какую-то практическую пользу, пусть даже самую 
небольшую (лишь в этом случае гость будет им 
пользоваться достаточно долго).  

Но как это сделать? Да еще уложиться в 
определенный бюджет? 

Посмотрим на некоторые нетрадиционные 
решения, которые, с одной стороны, оригиналь-
ны, необычны, запоминаются надолго и создают 
у посетителей нужное впечатление о компании, 
а с другой – не так уж и дороги. По крайне мере, 
цена их немногим отличается от стоимости 
стандартных бумажных пакетов. 

Приведем несколько примеров подарков 
экспонентов на выставках в Дюссельдорфе и 
Гамбурге. Нет сомнений, такого рода изделия 
можно встретить и на наших выставках, но ав-
тору они пока не попадались. 

ОТ ВСЕГО ЖЕЛЕЗНОГО  
СЕРДЦА… 

Визитка-флэшка. Первым хочется упомянуть один из са-
мых интересных примеров.  Как известно, год от года стоимость 
портативных накопителей информации (флэшек) резко снижает-
ся – сегодня цена опустилась ниже 200 рублей, что, разумеется, 
делает их все более популярным деловым презентом на выстав-
ках и вне них. Однако куда лучше другое решение – пластиковая 
визитка со встроенной флэшкой. По виду и размеру она почти 
ничем не отличается от обычной бумажной визитки, при этом 
из нее легко вынимается небольшой «хвостик», который на по-
верку оказывается USB-разъемом. Внутри – огромный массив 
информации о компании: презентации, документы, договора… 
Удобно, наглядно, убедительно. 

Чистая вода 
как указатель до-
роги на стенд. 

Перенесемся 
в Дюссельдорф. 
Международная 
выставка обуви и 
аксессуаров GDS-
2010. Несмотря 
на системы кон-
диционирования 
и ветерок, в по-

мещении довольно 
жарко (дело было в начале сентября, погода 
стояла летняя). Народу – не протолкнуться, и у 
каждого в руках – небольшая бутылочка эколо-
гически чистой воды из Дании с изображением 
растрепанной шатенки на этикетке. Оказалось, 
таким образом один из экспонентов приглашал 
на свой стенд: фото дамы соседствовало с круп-
ным названием фирмы, номером павильона и 
стенда. Неудивительно, что вокруг стенда кипел 
людской водоворот.

Эксклюзивные коробки с конфетами. И 
снова GDS-2010. Прохожу мимо небольшого 
стенда. Чувствую: кто-то догоняет. На плечо 
ложится тяжелая мужская рука, и решительный 
голос командует: STOP! В ином месте в голову 
пришла бы нехорошая мысль. Но здесь, в цен-
тре зала… Оборачиваюсь. Передо мной стоит 
двухметровый мужик в костюме, белоснежной 
рубашке и галстуке. Улыбается. Повторяет: 
STOP! И протягивает небольшую металличе-
скую коробочку в виде ярко-красного сердца. 
Таким образом он презентовал мятные конфеты 
в эксклюзивной (почти ювелирной) коробке с 
логотипом фирмы. 

Полгода спустя на выставке EuroShop-2011 
в том же Дюссельдорфе можно было получить 
схожую по назначению прямоугольную метал-
лическую коробочку белого цвета с мятными 
пастилками, разумеется, не столь гламурную. 
Конечно, значимость этих подарков – не в кон-
фетах. Достойным сувениром являются сами 
коробки (как известно, стоимость набора одних 
и тех конфет в подарочных металлических коро-
бочках и бумажной упаковке отличается 
в 2 - 3 раза). 

Супер-пакеты. Вернемся на GDS-
2010. Поскольку данное мероприятие 
позиционируется как одно из глобальных 
событий в мире моды, здесь практически 
не было привычных для нас полиэтилено-
вых пакетов и даже тканевых сумок – тра-
диционных атрибутов немецких стендов. 
Вместо них вокруг экспозиций дружными 
рядами стояли прочные дизайнерские сумки 
с яркими изображениями (фотокомпозициями 
и картинами художников), переливающиеся 
всеми цветами радуги – их можно долго опи-

На этом стенде трудились «агрессоры», вручавшие посетителям свои «красные сердца»... 

«Экспонент,  
помоги себе сам!»

Более широкую ин-
формацию об органи-
зации эффективного 
участия в выстав-
ках читайте в книге  
«Экспонент, помо-
ги себе сам!». 

Автор:
Александр 
Беляновский.  

Главная цель книги – кон-
кретная методическая помощь пред-
приятию.   

Основные главы книги: 
– Информация о выставке – что 

должен знать экспонент? 
– Как планировать успех? 
– Стенд: от аренды до тендера. 
– Как заставить прийти нужного 

специалиста?  
– Маркетинговые исследования на 

выставке. 
– Организация четкой работы на 

стенде.  
– Разведка на выставке: сложно, 

но можно... 
– Как определить эффективность 

участия? 
– «Разбор полетов» по окончании 

выставки.
 Нет сомнений, это издание полезно 

и экспонентам, и организаторам вы-
ставок!  
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www.informexpo.ru

сывать, но лучше взглянуть на фотографии. 
По словам экспонентов, сумки предназначены 
для популяризации конкретных торговых марок 
у продвинутой молодежи – с ними не стыдно 
пройтись по городу. В тоже время они и сами 
по себе являются отличными сувенирами (тем 
более, в России!). 

Просто и со вкусом. Особого внимания 
заслуживают  совсем простые недорогие по-
дарки, которые, однако, не входят в «джентль-
менский набор» стандартных презентов и пото-
му действительно необычны и востребованы.

Крупнейшая в мире судостроительная вы-
ставка SMM-2010 в Гамбурге. На стенде - под-
ставка для канцелярских товаров из маленьких 
деревянных брусочков. Вещь вполне обычная. 
Однако, нет сомнений, она надолго задержится 
на многих рабочих столах, поскольку проста, 
эстетична, а главное, и это особо ценится в «по-
зеленевшей» Европе, – абсолютно экологична.

Гастрономическая ярмарка InterMopro -  
InterMeat – Intercool – 2010 в Дюссельдорфе.  
Здесь подарки более традиционны – баварские 
колбаски, резко пахнущий сыр с плесенью, дат-
ское масло, марципаны, крендели, иная выпечка. 
И все же и тут нашлись оригиналы. Так, одна из 
компаний дарила пакет, внутри которого рядом 
с огромным шоколадным кексом находилась 
упаковка из двух небольших фломастеров с 
логотипом компании. На первый взгляд, как по-
дарки они недалеко ушли от традиционных ручек. 
Впечатление обманчиво. Фломастеры практиче-
ски никогда не встретишь в роли сувениров на 
выставочных стендах.

Бизнес-сувениры на выставках – вещь нуж-
ная, полезная, порой – крайне необходимая. При 
этом надо четко понимать, что и кому дарить, 
чтобы, с одной стороны, не выкинуть деньги, а 
с другой – не упустить уникальный шанс самы-
ми минимальными средствами достичь нужных 
результатов в продвижении имиджа и бизнеса 
компании.

 
Александр 

Беляновский


