UNTERNEHMENSFUHRUNG

joachim.vonmaltzan@vogel.de, 0931/418-2751

Marketing

Bonuskarte als Kundenbinder

Smartloyalty bietet ein intelligentes, EDV-gestiitztes Kartensystem fiir Werbeaktionen und mehr

Der Volkswagen-
Hdndler Pillenstein
nutzt die Kunden-
karte fiir ein aktives
Marketing.

Kundenkarten sind ein alter
Hut - viele Autohauser nutzen
sie als Marketinginstrumente
mehr oder minder intensiv. Der
Kunde bekommt, wenn er die
Karte vorlegt, einen zusatz-
lichen Rabatt oder sonstige
Dienstleistungen — meist sol-
che, die er auch sonst erhalten
hatte, wenn er entsprechend
insistiert héatte. Bisher be-
schrankte sich der Nutzen die-
ser Karten also meist auf einen
reinen Symbolwert.
Verkniipft man solche Kun-
denkarten mit EDV-Systemen,
lassen sie sich jedoch weit ef-
fizienter einsetzen. Das Auto-
haus Pillenstein aus Flirth bei
Niirnberg nutzt seit Jahren das
System der Firma Smartloyalty
mit groBem Erfolg. Vor der
Einfiihrung einer eigenen
Kundenkarte hat Serviceleiter

Bernhard  Firlus
erst einmal das
Wichtigste  ge-
macht: Er hat
seine  Kunden
befragt, ob sie
iberhaupt eine
Bonuskarte ha-
ben wollen. Das
Ergebnis  war:
Nicht  jeder,
aber doch viele
wiinschten sich
eine.

Interesse bei den
Kunden vorhanden

Pillenstein entschied sich
fiir eine sogenannte intelli-
gente Karte. IT-Leiter Jorg
Rolle erlautert: ,Um dem Kun-
den die Méglichkeit zu geben,
jederzeit und in jeder Filiale
seine Treuekarte einzusetzen,
haben wir uns fiir eine intelli-
gente Kundenkarte entschie-
den. Der Kunde hat somit sein
Punktekonto auf der Karte im-
mer dabei. Parallel sichern wir
die Transaktionen in den Ter-
minals am Tresen, die dann
Uiber Nacht aus den einzelnen
Hausern zusammengefiihrt
und in einer groen Daten-
bank synchronisiert werden”,
erklart der IT-Chef.

Fiir jeden Umsatz, den der
Kunde im Autohaus tatigt,

DIE FILLENSTm
TREUEKARTE
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Auch im Ausstel-
lungsraum bewirbt
das Autohaus Pillen-
stein seine Kunden-
karte.
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erhalt er einen Rabatt, der als
Bonus auf die Karte gebucht
wird. Der Kfz-Betrieb kann da-
bei unterschiedliche Rabatt-
stufen fiir die einzelnen Um-
satzarten einfiihren. Damit
kann er auch Kundentreue be-
lohnen, indem er zum Beispiel
Kunden nach Ablauf der
Fahrzeuggarantie einen ho-
heren Rabatt auf Service-
arbeiten gibt als vorher.
Das lohnt sich sowohl
fiir den Kunden als auch
fiir das Autohaus, denn
gerade mit Ablauf der

eine bestimmte Dienstleistung
auf sein Konto bucht. Der Kun-
de erhalt eine E-Mail mit einer
Information Uber den Gut-
schein. Er kann dann online
sein Kartenkonto aufrufen,

Kundenbindung
ist ein viel genutztes Schlag-
wort. Es zeigt, wie stark die Betriebe
um ihre Kunden ringen und versuchen,
sie durch immer bessere Leistung und im-
mer umfangreichere Angebote an die Auto-
hauser zu binden. Kundenkarten sind ein
probates Mittel, die eigenen Kunden zu
halten und zusatzlich neue Kunden zu
gewinnen. Der Betrieb hat so viele

Fotos: Smartloyalty

Neuwagengarantie wachst
die Gefahr, dass der Kunde
untreu wird und zu einer ande-
ren Werkstatt wechselt.

Unterschiedliche Ein-
satzméglichkeiten

Die Kundenkarte lasst aber
noch weitere Verwendungen
zu: Das Autohaus hat die Még-
lichkeit, fiir Marketingaktionen
Bonusgutscheine zu erstellen
und diese auf die jeweiligen
Kundenkarten zu buchen. Bei-
spielsweise bei Modelleinfiih-
rungen, speziellen Gebraucht-
wagenaktionen und bei Veran-
staltungen und Events. Auch
Gutscheine fiir Sommer-, Win-
ter- oder Sicherheitschecks etc.
sind denkbar.

Dabei kann das Autohaus
in dem dazugehdrigen Verwal-
tungsprogramm auswahlen,
ob nur ein einzelner Kunde
einen solchen Gutschein be-
kommen soll oder ganz be-
stimmte Kundengruppen.

So kann beispielsweise ein
Serviceberater oder ein Ver-
kaufer, der ein Problem mit
einem Kunden hat, dieses ein-
facher losen, indem er diesem
Kunden einen Gutschein fir

neue Chancen zum Kontakt
mit den Kunden.

den Gutschein abholen und
den Stand seiner Bonuspunkte
detailliert Gberpriifen.

Auch dem Autohaus steht
Uber die Kartensoftware ein
umfangreiches Verwaltungs-
programm zur Verfiigung. Es
erlaubt ihm, zu (berpriifen,
inwieweit die Kunden ihre Gut-
scheine abholen und nutzen,
wie viel Umsatz sie mit der
Karte tatigen etc. — und das
pro Kunde, pro Filiale, pro Kos-
tenstelle und pro Marke.

Die Einsatzmdglichkeiten
fiir die Bonuskarte sind groR.
Auch um neue Kunden zu ge-
winnen, kann das Autohaus
sie einsetzen, so z. B. bei be-
sonderen Zielgruppen wie Fir-
men- und Flottenkunden oder
auch bei den eigenen Mitar-
beitern. Genauso kann es sie
fur ,Kunden-werben-Kunden"-
Empfehlungs-, Kundenriick-
gewinnungsprogramme und
Kooperationen  einsetzen.
Denkbar sind VIP-Karten fiir
die besten und wichtigsten
Kunden, Flottenkarten (nach
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Umsatzen und Margen) oder
Stammkundenkarten fiir treue
Kunden.

Firlus ist von dem System
iiberzeugt: ,Beim Autohandel
und in der Werkstatt ist Quali-
tat heutzutage Grundvoraus-
setzung. Die Treuekarte ist ein
Versprechen, dass unser Auto-
haus noch mehr bieten will.
Wir investieren in die Kunden-
beziehung, um den Kunden
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Mit dem Kundenkartenprogramm

kann das Autohaus umfangreiche
Auswertungen vornehmen.

auch uber die Werksgarantie
hinaus bei uns begriiBen zu
kénnen."

Mehr Umsatz statt
Nachlass

Auch das Ford-Autohaus
Suttrop aus Altétting arbeitet
mit dem Kartensystem von
Smartloyalty. ,Gebe ich fiinf
Prozent Rabatt auf den Service
und die Teile, ist meine Marge
klein und der Kunde hat kei-
nen Grund, wiederzukommen.
Gebe ich fiinf Prozent Bonus in
Form von Punkten, kommt der
Kunde wieder und macht zu-
satzlichen Umsatz. Mit dem so
gesparten Geld sponsere ich
lieber einen Sportverein bei
uns in Altdtting. Das macht
mehr SpaB, und auBerdem
haben die viele Mitglieder, die
immer mal wieder eine gute
und ehrliche Werkstatt brau-
chen”, stellt Inhaber Thorsten
Suttrup fest. Er erlautert: ,Nicht
der Kunde, der am lautesten
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Der Kunde kann online verfolgen, welche Gutscheine ihm das Autohaus zur

Verfiigung stellt.

nach Rabatten
schreit, oder der-
jenige, der uns
durch  langes
Verhandeln von
der Arbeit ab-
halt, bekommt
den hochsten
Rabatt, sondern
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AUTOHAUS SUTTROP BONUSKARTE

der Kunde, der CEEET)
uns treu ist.” www.fard-suttrop.de ' o= ,
Smartloyalty : e S J
bietet fiir seine
Kundenkarten unterschied-  teil unserer Beratung ist die Suﬁfgg;ﬁ;’;‘;”t‘i’::t
liche Systeme an, die auf die  Entwicklung eines attraktiven auf seiner Kunden-
jeweiligen Unternehmensgré-  Bonussystems, das liber einen  karte seine gesamte
Ren abgestimmtsind. In jedem  Marketingplan mit Kunden- Mannschaft.

Fall steht auf den Tresen der
Autohduser ein Kartenleser, in
den die Kunden ihre Karte ein-
fithren und damit die Bonus-
punkte aufladen bzw. ihre
Umsatze damit bezahlen. Die
Kosten fiir solch ein Kartensys-
tem liegen bei dem Starterpa-
ket, das die Software, einen
Terminal und 500 Kundenkar-
ten im jeweiligen Autohaus-
design umfasst, bei rund
3.000 Euro.

Das Wiesbadener Unterneh-
men berat im Vorfeld die Kfz-
Betriebe umfangreich, um si-
cherzustellen, dass sie das
richtige System erhalten und
dieses entsprechend einsetzen
konnen. Detlef Korte, Consul-
tant der Smartloyalty, erlau-
tert; ,Ein wesentlicher Bestand-

bindungsmalnahmen gesteu-
ert wird. Vergiitungen auf
Rechnungen, Gutscheinaktio-
nen und exklusive Serviceleis-
tungen binden den Kartenin-
haber an den Betrieb und ho-
len ihn gezielt in die Werkstatt.
Nur eine ,lebende und aktive'
Kundenkarte ist eine langfris-
tig erfolgreiche Investition in
die Kundenbeziehung."
Joachim von Maltzan

KONTAKT

Smartloyalty AG
Ansprechpartner Kundenkarten
Automobilbranche: Detlef Korte
DantestraRe 4-6

65189 Wieshaden

Tel.: 0611/90096-15

E-Mail: dkorte@smartloyalty.de
Internet: www.smartloyalty.de

Der Beitrag ist urheberrechtlich geschiitzt. Bei Fragen zu Nutzungsrechten wenden Sie sich bitte an pdf@vogel.de
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