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Methoden zur Generierung von Kooperationsideen

Wie generieren Sie ldeen fur Kooperationen
und mogliche Kooperationspartner?

Wir bekommen so viele externe Anfragen flr
Kooperationen, dass wir keine eigenen Ideen entwickeln
mussen.

Wir fihren intern Brainstormings mit den Kollegen aus den
beteiligten Abteilungen durch.

Wir briefen unsere Agentur und lassen uns Vorschlage
machen.

Wir befragen unsere Zielgruppe oder Kunden nach
Kooperationsideen.
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Methoden zur Uberprifung des Partner-Fit '

Wie Uberprifen Sie den Kooperations-Fit, wenn
Sie mit einer anderen Marke kooperieren wollen?

Wir verlassen uns auf unser Bauchgefuhl. 31%

Wir erstellen ein Anforderungsprofil, das wir abgleichen. 65%

Wir haben ein systematisches Verfahren zur Bewertung

: 37%
von Kooperationspartnern.

Wir Uberprifen den Kooperations-Fit anhand einer

Marktforschung auf Basis einer Zielgruppen-Befragung. 13%
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Methoden zur Erfolgskontrolle der Kooperation '

Wie kontrollieren Sie abschliel3end den Erfolg
Ihrer Kooperationen?

Wenn nichts schiefgelaufen ist, wird die Kooperation schon

: : 4%
ein Erfolg gewesen sein.

Wir kontrollieren nur quantitative Kennzahlen/Ziele (z.B.

0
Kontakte, Neukunden, Abverkaufe, Zusatz-Umsatz). 4%

Wir werten das Kunden- und Mitarbeiter-Feedback zur 6204
Kooperation aus. ’
Wir schauen uns das Tracking der markenbezogenen
Kennzahlen (z.B. Bekanntheit, Image, 44%
Kundenzufriedenheit) an.

Wir Uberprufen in einer Marktforschung die Effekte auf

0
qualitative Kennzahlen und Ziele der Kooperation. 12%
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Messgrofden zur Auswertung der Kooperation ‘

Welche Messgrdfen haben Sie schon einmal untersucht,
um den Erfolg einer Markenkooperation auszuwerten ?

- alle Angaben in % -

Umsatz

Absatz
Rucklaufzahlen
Kontakt/Reichweite
Anzahl Neukunden

. H ja, Messung und Auswertung sind erfolgt
Zuwachs Vertriebskanale

= Nein, zu aufwandig

Kundenfrequenz . _ _
Return of Investment = Nein, keine geeigneten Messverfahren
Kundenzufriedenheit Nein, noch nie als Zielgrof3e vereinbart
Senkung Kosten Sonstige Ziele:
Markenbekanntheit . Etab"erung neuer
Interne Personalkosten Geschaftsmodelle
Marktanteil » Erfolgreich umgesetzte
L Naturschutzprojekte/Monitoring
Kundenloyalitat Marken-Fit
Kundenwert Zuwachs Pl Rate erhéhen
Feedback Vertrieb

Markenimage

. . Gewinnung von Kundendaten
Sonstige Ziele

Starkere Bindung an den
Kooperationspartner
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Looking forward to connecting you!

connecting brands —
cooperation marketing agency GmbH
Moorfuhrtweg 17 | 22301 Hamburg

Tel.: 040 / 8819026-30
Fax: 040 / 8819026-31

Aktuelle News von connecting brands zum Thema
Kooperationsmarketing unter: www.connectingbrands.de



