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»Werbepakt"

neugeschéft lCo-Branding

Paidi-M&bel-Gaschittsflhrar Udo Groena
anderen Labels fir seine Produkte.

19497 wirbt Paldi immer gemeinsm
mitanderen grofien Namen wie Alet:
Faber-Castell oder Milupa. Ein weita
rer Grund (i den Einstieg des Mobe
hergtellers in das Co-Branding sir
die geringen Kosten. Paids zahlt nu
eine Monatspauschale an seine Ma.
ketingagentur, die sich um die Aktic
nen kimmert. Weitere Kosten entita
‘en selten. »Meistens tauschen wird
Leistangen mit unséren
TN duse, sagt Groene. So ist Pais
zum Beispiel mit Anzeigen im Eltere
ratgeber des Duden-Verlags veriretes
Im Gegenzug stelit Paidi den Verls
im Biiffelland-Katabog vor.

Groenes newester Coup: Filr da

Profit fur alle

»Hauptsache, alle Partner profitieren
von der Werbekooperation«, resii-
miert Andreas Mack, Experte bei der
Berliner Markenagentur Embassy.

Schwierig wird es allerdings dann,
wenn ein Groflkonzern mit einem
regionalen Nischenanbieter koope-
rieren will. »Hier besteht oftmals die
Gefahr, dass die Kunden die Pro-

Wee-

Paidi. Schreibiischps
land organisierte r in diesen Woche
unter dem Motto »Mein erster Schus
tags susammen mit Labeds wie Fabe:
Castel], Tivola, dem Junior- und dex
Duden-Verlag ein Gewinnspicl. Ra
sultat aller MaBnahmen: «Der Ba
kanntheitsgrad von Paidi ist seit 19
enorm gestiegen - sieben Millione
Kundenkontakte haben wir pro Jahr
40 Groene. »Und es lohnt sich richts
fikr alle Partner.« Seine wichtigste E

: e ood pakt e
dukte des kleineren Partners gar nicht i i e e e
r Pro- 2u kénnen Firmenmehr 2

mehr wahrnehmen«, warnt Werbe- 55l (raichen wom sie sinanein  Yos ot undwas i
r:nm paar einfache Regeln halten. ;mm:ng
profi Mack. e e i e e
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Unternehmen festhalten - und das & St ot e g o
1§ genannt, Diese Pluspunkae ilberzeugten eingefidelt, wie rwischen dem Wohs
Werbepakt  auch den Paidi-Geschiftsfiihrer. Seit mobilhersteller Hymer und Jacok

unbekanntere Label genauso promi-
nent prasentieren wie das bekanntere.
»Global titige Firmen haben oft ein
grofles Problem. Ihr Produkt wird
schnell unpersonlich und erreicht den
einzelnen Kunden nicht mehry, er-
klart Mack. Im Gegensatz dazu kann
der kleinere Partner seine Kaufer auf
seinem Markt personlich ansprechen
und fiir sich gewinnen. Dieser Fahig-
keit sollte er sich bewusst sein — und
deshalb in einer Werbekooperation
mit einem Konzern als selbstbewuss-
ter Partner auftreten. 0
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