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TEKST: TOMASZ WYGNANSKI

Upominki reklamowe

to wciaz rozwijajaca sie branza,
szukajaca coraz lepszych pomystow.

Klienci oczekujg dzi$ produktéw ekskluzywnych,

wysokiej jakosci, ale przede wszystkim niepowtarzalnych.

o zmiana, ktora dokonuje si¢
na rynku upominkow od kilku
lat. Jeszcze do niedawna klienci
stawiali na ceng i zadowalali si¢
dos¢ standardowymi rozwigza-
niami. Dzisiaj najlepsza belgijska czeko-
lada, piéra dobrych marek czy dobre
alkohole, produkty ze skory wkroczyly
do biznesu. Upominek jest elementem
kreowania wizerunku relacji z otocze-
niem i firmy dobrze to rozumieja.
Okazji do dawania jest bardzo wiele
i nie sg to wylgcznie swigta.
— W biznesie upominki wrecza si¢
w bardzo wielu sytuacjach, przy okazji

promocji nowej oferty, eventu jako
podzigkowanie na zakofczenie udane;j
transakcji lub z okazji §wigt, np. Bozego
Narodzenia. Oczywiscie taki prezent
powinien by¢ zawsze stosowny do okazji
~ moéwi Maja Pietkiewicz z firmy
Friends, dystrybutora marek Senator

i Koziol. Upominki biznesowe wzmac-
niajg wizerunek firmy, wzbudzajac
pozytywne skojarzenia z markg i osoba-
mi jg reprezentujgcymi. Produkt prak-
tyczny i dobrze dopasowany do odbiorcy
ma szans¢ stac si¢ lubianym przez niego
przedmiotem. Jesli jest wpisany w gru-
p¢ odbiorcza, odzwierciedla przesianie

i charakter firmy, stanie si¢ skutecznym
nosnikiem reklamy — dodaje.
Konferencje, doroczne spotkania dla
partnerow, przedstawicieli czy nawet
spotkania pracownikéw sa okazjg do
dawania prezentéw. Do tego mozna
doliczy¢ rézne promocje, programy
lojalno$ciowe i motywacyjne.

CO DAWAC

— Niezmiennie obowigzuje zasada, ze
wreezany prezent powinien by¢ eleganc-
ki, uniwersalny i niezobowigzujacy oraz
— co bardzo wazne, lecz czg¢sto pomijane
— spersonalizowany. Odbiorca takiego
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upominku poczuje si¢
wyrozniony i doceniony,
a personalizacja stanowi
swojego rodzaju podpis
§wiadczacy o naszym za-
angazowaniu w przygoto-
wanie prezentu — uwaza
Marcin Karbowski, szef
pionu marketingu i roz-
woju firmy MM Brown
Polska, oferujacej marke
Chocolissimo.

Liczy si¢ wigc nie tylko
cena, ekskluzywnosc (kto-
ra takze nie moze przytio-
czy¢ obdarowywanego), ale
rowniez adekwatnos¢ i nie-
powtarzalno§¢. Wiele firm

_stawia na produkry, kt6-

1€ ma na

postrzegang

W przypadku upomin-
w reklamowych, jakimi sg
stodycze, klienci poszukujg
produktow najwyzszej jako-
Sci. Jezeli czekolada, to oczy-
wiscie belgijska, bo to ona
wlasnie kojarzy si¢ z najwyzszg ja-
koscig i rzeczywiScie takg jako$¢ posia-
da. Jezeli praliny, to rowniez belgijskie

— moéw Edyta Slebzak, whascicielka firmy
Chocolate Land, do ktorej nalezy marka
Amante. — Liczy si¢ rowniez nie tylko ja-
ko$ produktu, ale tez to, w jaki sposob
jest podany, zapakowany. Stad duza po-
pularno$¢ réznego rodzaju opakowan,

w dowolnych rozmiarach i kolorach, za-
projektowanych spdjnie z wizerunkiem
firmy — dodaje.

— W ostatnich latach na rynku artyku-
tow promocyjnych zauwazalna jest zmia-
na tendencji. Bardziej istotna staje si¢
jakos¢ niz cena. Firmy zaczely zadawac
sobie pytanie, co dzieje si¢ z upominka-
mi po ich wreezeniu i czy ich inwestycja
przynosi zamierzony efekt — uwaza Maja
Pietkiewicz.

Oprocz stodyczy, artykuléw pismien-
niczych, alkoholi w firmach popularne sg
designerskie przedmioty kuchenne,
drobne gadzety elektroniczne czy nawet
niekonwencjonalne lunch-boksy. Katego-
ria przedmiotéw wybieranych na prezen-
ty na ogo6t wiaze si¢ albo z biznesem,
albo z przyjemnoscig lub spedzaniem

wolnego czasu. Coraz cz¢Sciej unikato-
woS$¢ gadzetéw polega na tym, ze sg eko
— np. wytworzone ze zuzytych produk-
tow lub w jaki§ sposob maja pomoc chro-
ni¢ srodowisko (np. brandowany
zgniatacz do butelek PET). Te elementy
maja $wiadczy¢ o spolecznej odpowie-
dzialnosci firmy. Duzg grupg upominkéw
sg takze rozmaite akcesoria komputero-
we, czesto oryginalne i bardzo pomysto-
we. Popularniejsze stajg si¢ tez akcesoria
do smartfonéw. Czasami oryginalny moze
by¢ sam sposob dostarczenia upominku
za pomocg specjalnie ubranego kuriera
lub np. zaméwienie przez spersonalizo-
wang dla odbiorcy strong internetows.

KONTAKTY | PRZETARGI
Jak firmy oferujace upominki pozyskuja
klientow? — Na to pytanie nie ma jedno-
znacznej odpowiedzi. Naszymi klienta-
mi s3 zarowno duze mi¢dzynarodowe
firmy majgce swoje oddziaty w Polsce,
instytucje pafnstwowe czy przedsiebior-
stwa z sektora budzetowego, koncerny
farmaceutyczne, jak i duze oraz mate fir-
my operujgce na rynku polskim lub mig-
dzynarodowym. Kazda z firm kieruje si¢
wlasnymi zasadami przy wyborze upo-
minkéw firnowych — méwi Marcin Kar-
bowski.

— Nasza firma wspolpracuje tylko
z agencjami reklamowymi. Nie bierzemy
wigc bezposrednio udzialu w przetar-
gach. Czgsto jednak zglaszaja si¢ do nas
dzialy marketingu r6znych firm. Prezen-
tujemy im naszg ofertg, dostarczamy
proby produktéw lub przygotowujemy
dedykowang prezentacje, przekierowu-
jac firme na etapie wyceny do rekomen-
dowanych przez nas agencji
reklamowych — mowi Maja Pietkiewicz.

Chociaz firmy szukajg dobrej jakosci,
nie znaczy to, ze cena przestata sig liczyc.
Ma to znaczenie, zwlaszcza kiedy pro-
dukty zamawiane sa w ramach procedur
przetargowych. Istotne moze by¢ takze,
czy dostawca upomink6w oferuje dodat-
kowe ustugi zwiazane np. z projektowa-
niem i personalizacjg opakowan. Wielu
klientéw wspdipracuje z tymi samymi do-
stawcami upominkow od wielu lat.

Epoka nudnych i tandetnych prezen-
téw juz za nami. Dzi$ firmy szukajg jako-
$ci, niepowtarzalnosci i inspiracji. Ta
przyjemna branza ma przed sobg dobrg
przysztosc. Kazdy przeciez lubi dostawaé
prezenty.
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