


Брелоки на заказ для бизнеса: где они окупаются и как выстроить программу под
каждую аудиторию

Details
Краткий ответ: Брелоки на заказ для бизнеса работают лучше всего, когда каждый привязан
к конкретному моменту: первой неделе клиента, юбилею работы сотрудника, предметному
разговору на выставке или вручению автомобиля либо объекта недвижимости. Сначала
планируйте программу по поводам. Определите, кто получает каждый брелок, что на нём
должно быть написано, когда его вручают и как вы будете проверять, что им по-прежнему
пользуются. Выбирайте изделие только после этих решений.

Большинство команд ищут брелоки на заказ для бизнеса, когда горят сроки, а задание
расплывчато: «нам нужно что-нибудь с нашим логотипом». Такое задание приводит к
привычному результату. Для одного мероприятия заказывают коробку одинаковых брелоков.
Половину раздают людям, которые никогда ничего не купят, а остальные лежат на складе,
пока их не выбросят.

Потери не ограничиваются зря потраченным бюджетом. Брелок — один из немногих
брендированных предметов, который люди физически носят с собой каждый день, поэтому
экономить на планировании здесь не стоит. Если не тот предмет попадает не к тому человеку,
вы теряете ежедневную точку контакта. Если нужный предмет попадает к нужному человеку в
нужный момент, он остаётся с вами на годы. Разницу создаёт продуманная программа, а не
логотип.

Это руководство написано для команд маркетинга, HR и мероприятий. Оно показывает, где
брелоки с логотипом на заказ создают измеримую пользу для бизнеса, и предлагает
пошаговый метод планирования для каждой аудитории. Также указано, где нужно перейти к
решениям по изделию — материалу, отделке и макету, — чтобы не заказывать до того, как
определена стратегия.
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Что такое программа бизнес-брелоков?
Программа бизнес-брелоков — это спланированный повторяющийся набор брелоков с
нанесением. Каждый дизайн привязан к определённой аудитории и определённому моменту
вручения, а повторный заказ запускается по вашим собственным операционным данным: числу
новых сотрудников за квартал, закрытых сделок или переданных автомобилей. Разовая
раздача — другое дело: её покупают для одного мероприятия и оценивают лишь по тому,



опустела ли коробка к концу.

Эта категория входит в крупный и стабильный канал. По последней оценке продаж
дистрибьюторов от PPAI, рынок рекламной продукции в США составил $27,1 миллиарда, рост
на 1,3 %[1]. Advertising Specialty Institute, применяя собственную методику, сообщил о
рекордных $26,6 миллиарда годовых продаж[2]. Расхождение между двумя цифрами
напоминает, что отраслевые итоги зависят от методики. Успех вашей программы нужно
оценивать по вашим данным, а не по средним показателям отрасли.

Для планирования важна одна деталь. Органы по стандартизации рассматривают брелоки как
функциональные предметы, а не как украшение. ASTM F2999[3], спецификация безопасности
ювелирных изделий для взрослых, прямо исключает предметы, основное назначение которых
функциональное, и называет ключи и брелоки. На практике брелок оценивают по тому,
годится ли он для ежедневного ношения на кольце для ключей. Подарок, который красиво
смотрится на столе, но не годится для кармана, своего места не заслуживает.

Где брелоки на заказ для бизнеса приносят реальную
пользу?
Среди поводов, которые планируют корпоративные заказчики, есть четыре сценария,
стабильно оправдывающих затраты. У них общая черта: брелок попадает к человеку в момент,
который тот уже связывает с ключами, доступом или принадлежностью. В каждом случае он
подкрепляет что-то настоящее, а не создаёт лишний беспорядок.

Адаптация клиента: делаем первую неделю осязаемой

Отношения в сегменте B2B часто начинаются с нематериальных результатов: учётной записи,
стартового звонка или описания объёма работ. Брелок в приветственном наборе даёт новому
клиенту физический символ этих отношений. Лучше всего он подходит компаниям с
абонентским обслуживанием — агентствам, поставщикам управляемых ИТ-услуг,

https://www.ppai.org/media-hub/ppai-sales-volume-estimate-promo-reaches-new-height-but-hampered-by-external-volatility/
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http://www.astm.org/Standards/F2999.htm


бухгалтерским фирмам и операторам коворкингов, где клиенты могут буквально получать
электронные ключи-пропуска или ключи от офиса.

Кто получает: конкретные ключевые лица со стороны клиента, а не все контакты по
аккаунту.
Что нанести: ваш знак и, при желании, короткую строку, связанную с сотрудничеством,
например год основания или дату начала партнёрства.
Когда: вместе со стартовым пакетом или на первой очной встрече, а не вместе со
счётом.
Что измерять: различается ли доля продлений и расширений у получателей набора для
адаптации и у клиентов, подключённых без него. Сравнивайте когорты на протяжении
полного контрактного цикла.

Вехи сотрудников: признание, которое действительно носят с собой

HR-команды используют брелоки в приветственных наборах первого дня и на юбилеи работы в
компании. Ценность в персонализации при низкой стоимости на человека: штампованный год,
инициалы или знак юбилея превращают типовой корпоративный предмет в личное признание.
Многие памятные подарки за годы работы оказываются в ящике стола. А брелок висит на
кольце, с которым человек каждый день заходит в офис или садится в машину.

Разделите дизайны по уровням. Используйте один стандартный брелок для новых
сотрудников и отдельный вариант для каждого юбилейного года. Дизайн должен ясно
показывать, какую веху он отмечает.
Уважайте конфиденциальность. Не наносите должности и табельные номера на
изделия, которые уходят за пределы офиса на связке с ключами от дома.
Планируйте тираж по данным HR. Опирайтесь на прогнозы найма и даты годовщин из
HR-системы, чтобы повторные заказы следовали за численностью персонала, а не за
догадками.

Выставки и мероприятия: от открытой чаши к заслуженному подарку

Хуже всего использовать брелоки с нанесением так: выложить чашу на столе стенда. Лучше
всего — приберечь их для посетителей, которые досмотрели демонстрацию, назначили
встречу или пришли на презентацию продукта. Когда брелок заслужен, он становится
напоминанием о конкретном разговоре, а не сувениром с площадки.

Два практических замечания. Во-первых, на семейных мероприятиях и публичных выставках
предметы могут попасть в руки детям. Американские регуляторы уже отзывали металлические
брелоки: CPSC объявила об отзыве около 396,000 металлических брелоков, проданных
национальной сетью магазинов-дискаунтеров, из-за высокого содержания свинца[4], о котором
сообщило агентство Reuters[5]. Во-вторых, если получателями могут быть дети, запросите у
поставщика документы по испытаниям материалов до мероприятия, а не после.

Вручение в автосалонах и при сделках с недвижимостью: момент, когда
ключи переходят из рук в руки

Автосалоны, агенты по недвижимости, управляющие недвижимостью и операторы
краткосрочной аренды передают ключи в рамках сделки. Это самое естественное применение
во всей категории, потому что у брелока с первой секунды понятная задача. Хороший брелок
для вручения несёт знак автосалона или агентства и подсказывает следующую услугу,
которую вы хотите предложить: запись на обслуживание, управление недвижимостью или

https://www.cpsc.gov/Recalls/2007/various-metal-key-chains-recalled-by-dollar-general-for-lead-poisoning-hazard
https://www.cpsc.gov/Recalls/2007/various-metal-key-chains-recalled-by-dollar-general-for-lead-poisoning-hazard
https://www.reuters.com/article/markets/dollar-general-recalls-key-chains-for-lead-hazard-idUSWNAS5532/


рекомендацию.

Сначала безопасность: никогда не наносите на брелок адрес клиента, номер квартиры
или номерной знак автомобиля. Если ключи потеряются, брелок не должен привести
постороннего к двери.
Долговечность здесь важнее, чем где-либо. Эти брелоки живут на интенсивно
используемых кольцах всё то время, пока клиент владеет автомобилем или живёт в
доме.
Что измерять: показатели повторных визитов в сервисный отдел, удержание клиентов в
управлении недвижимостью или упоминания в рекомендациях от покупателей,
получивших брелок при вручении.

Как спланировать программу брелоков за семь шагов
Такая последовательность ставит стратегические решения впереди решений об изделии.
Команды, которые меняют порядок, обычно получают один дизайн, вынужденный обслуживать
четыре аудитории с разными потребностями.

Перечислите моменты вручения. Запишите все точки, где кто-то присоединяется,1.
продлевает договор, отмечает событие или получает ключи. Оставьте только те
моменты, где физический предмет добавляет смысла; остальные отбросьте.
Назначьте одну аудиторию и одну цель на каждый момент. Например: «новые2.
ключевые лица клиента, укрепить отношения» или «посетители стенда, прошедшие
демонстрацию, вспомнить разговор». Если у одного момента две цели, нужны два
дизайна или чёткий приоритет.
Определите уровень персонализации. Практически возможны три уровня: единый3.
базовый дизайн, базовый дизайн с переменной строкой (год, инициалы, место) или
именные изделия. Персонализация повышает воспринимаемую ценность, но добавляет
этапы согласования, поэтому применяйте её там, где это оправдано отношениями.
Спрогнозируйте тираж по собственным данным. Используйте формулу:4.
запланированные поводы × ожидаемое число получателей на повод × небольшой запас



на замены и поздние добавления. Берите исходные данные из HR-системы, CRM, истории
сканирования на стенде или журналов поставок. Затем запросите коммерческое
предложение: цена при заказе большого тиража зависит от точной спецификации.
Один раз на каждый дизайн составляйте техническое задание на изделие.5.
Материал, отделка, крепление и подготовка макета — решения по изделию, у каждого
свои компромиссы. В руководстве по металлическим штампованным брелокам на заказ
разобраны читаемость в реальном размере, выбор отделки, подготовка макета и
приёмочные проверки, так что разбираться во всём с нуля не придётся.
Проведите проверку соответствия для чувствительных аудиторий. Если среди6.
получателей могут быть дети, до заказа проверьте пределы содержания свинца.
Департамент по контролю за токсичными веществами Калифорнии указывает, что
детские украшения должны содержать не более 0,01 процента (100 ppm) свинца[6].
Прежний подход CPSC изложен в политике в отношении свинца в металлических детских
украшениях[7]. Считайте эти данные ориентиром и запрашивайте протоколы испытаний
фактического материала.
Задайте дату пересмотра и признак успеха. Выберите один показатель на каждый7.
момент: долю продлений, вопрос анкеты вроде «вы всё ещё носите его с собой?» или
повторные визиты в сервис. Проверяйте его перед повторным заказом и отказывайтесь
от тех моментов, которые не сдвигают показатель.

Заявления о долговечности стоит коротко проверить на шаге 5. Коррозионную стойкость
металла с гальваническим покрытием обычно оценивают методом соляного тумана,
описанным в ASTM B117[8]. Если поставщик называет результат испытаний, уточните, какой
стандарт и какая длительность применялись. Сами критерии приёмки относятся к
техническому заданию на изделие.

Безопасность материалов — разумный вопрос даже для взрослой аудитории. Исследование в
журнале Occupational & Environmental Medicine[9] , посвящённое ключам и аналогичным
повседневным металлическим предметам, выявило свинец в 64 % проверенных предметов. Это
веский довод в пользу документально подтверждённых материалов для любого изделия,
которым пользуются каждый день.

https://ru.zigpac.com/custom-keychains/custom-stamped-metal-keychains.html
https://dtsc.ca.gov/californias-metal-containing-jewelry-law-fact-sheet/
https://www.cpsc.gov/Newsroom/News-Releases/2005/CPSC-Announces-New-Policy-Addressing-Lead-in-Childrens-Metal-Jewelry
https://www.cpsc.gov/Newsroom/News-Releases/2005/CPSC-Announces-New-Policy-Addressing-Lead-in-Childrens-Metal-Jewelry
https://www.astm.org/Standards/B117.htm
https://oem.bmj.com/content/81/11/592


Сравнение четырёх поводов бок о бок
Используйте эту таблицу, чтобы решить, каким моментам нужен собственный дизайн, а какие
могут делить один. В большинстве программ адаптация клиентов и вехи сотрудников имеют
общий визуальный стиль, а брелоки для вручения проектируются под услугу, ради которой вы
хотите, чтобы клиенты возвращались.

Повод Ответственный Получатель Главная
цель Персонализация Признак

успеха

Адаптация
клиента

Управление
аккаунтами /
маркетинг

Конкретные
ключевые лица со
стороны клиента

Сделать
новые
отношения
осязаемыми

Базовый дизайн,
при желании
дата партнёрства

Доля
продлений или
расширений по
когортам

Вехи
сотрудников

HR / команда по
работе с
персоналом

Новые сотрудники и
сотрудники-юбиляры

Заметное
ежедневное
признание

Год вехи или
инициалы

Упоминания в
опросах
вовлечённости,
доля
получивших
брелок

Выставки и
мероприятия

Мероприятия /
полевой
маркетинг

Посетители,
выполнившие
заданное действие

Воспоминание
о конкретном
разговоре

Обычно нет; один
сильный базовый
дизайн

Доля
повторных
встреч по
сравнению с
теми, кто
брелок не
получил

Вручение в
автосалонах и
при сделках с
недвижимостью

Отдел продаж /
сервисные
службы

Покупатели,
арендаторы, гости

Подтолкнуть
к следующей
услуге или
рекомендации

Знак филиала
или объекта, но
никогда не
личные адреса

Возвраты в
сервис,
удержание
клиентов,
рекомендации

У каждой строки свой ответственный, и это самая частая точка отказа. Без единого
координатора маркетинг, HR и операционные подразделения размещают мелкие отдельные
заказы с несогласованным брендингом. Назначьте одного человека, который будет вести
базовый макет и календарь повторных заказов, даже если каждый отдел платит из
собственного бюджета.

Когда вы решили, какую задачу должен решать каждый брелок, вопрос о том, как его
изготовить, — отдельный. Подходит ли штамповка для ваших дизайнов, рассмотрено в
материале о том, что учесть при покупке металлических штампованных брелоков.

https://ru.zigpac.com/custom-keychains/custom-stamped-metal-keychains.html


Вопросы и ответы
Вопрос: остаются ли брелоки эффективным деловым подарком?

Они эффективны, когда связаны с моментом, где важны ключи или доступ, например
вручением объекта недвижимости, новым офисом или передачей автомобиля, либо когда
несут личное признание. Хуже всего они работают как нецелевая раздача. Канал рекламной
продукции остаётся крупным: по оценке PPAI, продажи дистрибьюторов в США составляют
$27,1 миллиарда, но размер канала не доказывает, что ваша программа работает.
Отслеживайте признак успеха для каждого повода.

Вопрос: сколько брелоков заказывать для бизнес-программы?

Считайте по собственным данным: число поводов в год × число получателей на повод ×
небольшой запас. Используйте прогнозы найма от HR, данные CRM о числе адаптаций
клиентов, историю сканирования на стенде или журналы поставок. Минимальные тиражи и
цены зависят от точной спецификации, поэтому передайте свой прогноз при запросе
коммерческого предложения и узнайте, как разделение тиража между дизайнами влияет на
цену.

Вопрос: чем отличаются брелоки с логотипом на заказ от брелоков с нанесением?

В повседневной закупочной речи эти термины пересекаются. «Брелоки с логотипом на заказ»
обычно означает, что дизайн построен вокруг знака вашего бренда. «Брелоки с нанесением» —
более широкий термин индустрии рекламной продукции для любого брелока с напечатанным,
штампованным или выгравированным знаком. Для планирования важно другое: фиксировано
ли содержание или меняется в зависимости от получателя.

Вопрос: могут ли HR и маркетинг использовать один дизайн брелока?

Они могут иметь общий визуальный стиль — тот же знак, форму и отделку, — а для вех



использовать строку-вариант. Если вручать одинаковое изделие новому сотруднику и
посетителю выставки, ценность признания для сотрудников снижается, поэтому в
большинстве программ остаётся хотя бы один вариант только для сотрудников.

Вопрос: безопасно ли дарить металлические брелоки на семейных мероприятиях?

Только при наличии документов на материалы. Американские регуляторы отзывали
металлические брелоки из-за свинца, а Калифорния ограничивает содержание свинца в
детских украшениях значением 100 ppm. Попросите у поставщика протоколы испытаний
основного металла и любого покрытия до раздачи изделий аудитории разных возрастов.

Вопрос: чего следует избегать на брелоке для объекта недвижимости или автосалона?

Избегайте любых опознаваемых сведений, связывающих потерянные ключи с местом: адресов,
номеров квартир, номерных знаков. Вместо этого покажите знак вашей компании и путь
обратно к вашей услуге.

Главное
Отраслевые итоги подтверждают, что канал велик, но для оценки вашей
программы нужна собственная метрика. — $27,1 миллиарда — продажи рекламной
продукции в США (Источник)
Разные отраслевые организации измеряют рынок по-разному, поэтому
воспринимайте общие цифры как контекст, а не как ориентир. — $26,6 миллиарда
— рекордная годовая оценка ASI (Источник)
Документы на материалы обязательны для мероприятий с аудиторией разных
возрастов. — около 396,000 металлических брелоков отозвано из-за свинца в рамках
одной акции CPSC (Источник)
Пределы содержания свинца для детских изделий строгие и конкретные. — 100
ppm — максимально допустимое содержание свинца в детских украшениях по закону
Калифорнии (Источник)
Повседневные металлические предметы стоит проверять на материал даже для
взрослых. — свинец обнаружен в 64 % проверенных предметов в рецензируемом
исследовании (Источник)

Вывод: сначала спланируйте момент, потом брелок
Компании, которые получают от брелоков долгосрочную пользу, определяют повод,
аудиторию, цель и признак успеха до того, как откроют конфигуратор изделий. Начните с
момента вручения, который лучше всего подходит вашему бизнесу: первая неделя клиента,
юбилей сотрудника, заслуженный разговор на выставке или передача ключей. Постройте
вокруг него один дизайн, измеряйте его полный цикл и расширяйтесь, только когда
показатель сдвинется.

Когда поводы и тиражи определены, составьте по ним техническое задание на изделие,
пользуясь страницей металлических штампованных брелоков на заказ и запросите
коммерческое предложение исходя из вашего реального прогноза.

https://www.ppai.org/media-hub/ppai-sales-volume-estimate-promo-reaches-new-height-but-hampered-by-external-volatility/
https://asicentral.com/press-releases/asi-reports-record-26-6-billion-in-annual-sales-for-promo-products-industry/
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https://dtsc.ca.gov/californias-metal-containing-jewelry-law-fact-sheet/
https://oem.bmj.com/content/81/11/592
https://ru.zigpac.com/custom-keychains/custom-stamped-metal-keychains.html
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