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lhr Kundenvorteilsprogramm:
Welche Ziele werden verfolgte

Starke Kundenbindung

Mehr Umsatz pro Kunde

Neue Kommunikationskanale mit dem
Kunden

Transparenz

‘ Einfach kommunizierbar \




PROGRAMMTYPEN
3 Arten von Vorteilssystemen

SIUDVOTIEll e P 1 Statusvorteile

Einlosung von
gesammelten Punkten fir
definierte Produkte,
Angebote, Aktionen.

— —

Preis- und Servicevorteile
fur alle Mitglieder des
Vorteilsclubs.

Die drei Vorteilssysteme konnen einzeln oder in Kombination
verwendet werden



PUNKTEVERGABE
1. Arten der Punktevergabe

CHECKIN-PUNKTE

Beispiel

Hinweise zur
Anwendung

UMSATZ-PUNKTE

Beispiel

Hinweise zur
Anwendung

PUNKTE-KARTEN

Beispiel

Hinweise zur
Anwendung

Der Kunde erhdlt eine definierte Anzahl von Punkten fUr seinen Besuch im Laden. Es wird
eine Checkin-Sperrzeit eingestellt, sodass ein Kunde nur 1x pro Tag/x Stunden einchecken
kann.

Der Kunde erhdlt beim Scannen seiner Kundenkarte automatisch 5 Punkte

- In beratungsaufwendigen Branchen (z.B. Kichenstudio)
- Bei Dienstleistern
Bei niedriger Frequenz und one-to-one-Situation

Der Kunde erhdlt Punkte in direkter Relation zu seinem Einkauf.
FUr Information zum Verhaltnis Euro:Punkte siehe ,,Wechselkurs"

Der Kunde hat fur 50 € eingekauft. Er erhdlt beim Scannen seiner Kundenkarte entweder
durch manuelle Eingabe des Kassierers oder automatisches Umsatzauslesen 50 Punkte.

- Wichtig bei starker Varianz der Bonhdhe (z.B. Produkirange von 5 € - 500 €)

Der Kunde erhdlt Punkte in Relation zu definierten Umsatzschwellen. Punkte werden durch
das Scannen von ,,Punktekarten” vergeben (z.B. 3 Karten im Wert von 5, 10 und 20 Punkten)
FUr Information zum Verhdltnis Euro:Punkte siehe ,,Wechselkurs"

Hat ein Kunde im Wert von bis zu 5 € eingekauft erhdlt er 5 Punkte durch das Scannen der 5-
Punkte-Karte eines Mitabeiters. FUr einen Einkaufswert zwischen 5 und 10 € erhdlt er 10
Punkte. FUr den Kauf eines Aktionsproduktes erndilt er 25 Punkte.

- Bei geringer Varianz der Bonhéhe
(z.B. B&ckerei: die meisten Einkdufen liegen zwischen 2 € und 10 €)

- Wenn kein automatisches Umsatzauslesen gewdhlt wurde, bei gleichzeitig extrem hohe
Frequenz = Beschleunigung der Prozesse




PUNKTEVERGABE
2. ,Wechselkurs" (Euro : Punkte)

DIREKTE RELATION Sie legen fest, wie viele Punkte, ein Kunde bei lhnen pro Euro erhdlt.

Beispiel Pro Euro Umsatz erhdlt ein Kunde bei lhnen 5 Punkte. Ein Einkauf von 10 € bringt damit 50
Punkte

Hinweise zur Anwendung - Das Definierte Punkteverhdltnis sollte Inren Kunden ein ,,gutes GefUhl" geben. Bei
tendenziell niedriger Bonhéhe, kann daher die Punktezahl eher hbher gewdahlt werden,
damit frofzdem ,,viel erhdlt*. Bei zu hoher Punktezahl entsteht ein gegenteiliger Effek.
Wdhlen Sie daher einen guten Mittelweg.

UMSATZ-SCHWELLEN Passen Sie Punkte-Schwellen den ,,natUrlichen” Umsatzschwellen oder Produktkategorien in
(bei Verwendung von Ihrem Geschaft an.
Punktekarten) Promoten Sie Aktionsprodukte durch hohere Punktzanhl.

Beispiel Die meisten Einkaufe betragen bis zu 5 €. Vergeben Sie 5 Punkte fUr diese Einkdufe. Fur
Eink&ufe, die Uber 5 € Betragen, vergeben Sie 10 Punkte. Der Einkauf eines Aktionsproduktes
wird mit 25 Punkten belohnt.

Hinweise zur Anwendung - Verwenden Sie intuitive Schwellen wie 5 €, 10€ statt 7,50 €
SONDER-AKTIONEN Zur Verkaufsférderung bestimmter Produkte kbnnen einzelne Produkte oder

Produktkategorien (Art, Thema, Hersteller etc.) durch Sonderaktionen beworben werden:
Vergeben Sie dazu Zusatzpunkte oder mehrfache Punkizahl.

Beispiel Beim Kauf des Produkt des Monats erhalten Kunden 10 Zusatzpunkte.
Beim Kauf von Hosen oder einer bestimmten Marke erhalten Kunden doppelte Punkte fir
dieses Produkt.

Hinweise zur Anwendung - Statt Rabatt oder als zusatzliche Promotion von reduzierter Ware.
- Promotion von neuen Produkten
- Promotion in Abstimmung mit Lieferanten




VORTEILSGESTALTUNG
1. Arten von Vorteilen

Preis

& Give-Away
(Produkt gratis)

& Produkt zum Akfionspreis

& Nominaler Rabatt
(5 € Rabatt)

& Prozentualer Rabatt
(5% Rabatt)

& Zusatzrabatt auf bereits
rabattierte Ware

& 2 zum Preis von
1/Produktkombi

Service

& Service gratis

& Service zum Sonderpreis

& Service-Rabatt

& Servicekombi
(Produktkauf + Service gratis)

@ Sonderservice
(nur for Stammkunden)

¥ Besondere Information

Event

@ Eigene Events
(Night-Shopping, Modenschau
etc.)

¥ Externe Events (Partner,

Lieferanten)

@ Reise

@ Teilnahme an
Seminar/Workshop

Involvierung

¥ Produkttester/Innovations
club

¥ Kunden Homestory

¥ Messebesuch

¥ Wiederverkaufe/Produktp
arty @Home

@ Pre-Sale-Veranstaltungen @ Look inside

,;{:'_ = Geldwerter Vorteil

* = Emotionaler Vorteil




VORTEILSGESTALTUNG
Best Practice

Gestalten Sie Ihr Programm fur lhre Kunden
uberschaubar und starten Sie mit wenigen
Vorteilen

Sachwerte & emotionale Vorteile bieten
Ihnen die Chance, reine Rabattierung
abzulosen und sich damit der
»,Rabattschlacht” zu entziehen.

Emotionale Vorteile machen lhr Programm
individuell und heben Sie von der Konkurrenz
ab

Emotionale Vorteile sind wichtig, um Kunden
auch emotional an lhr Unternehmen zu
binden

Strukturieren Sie innerhalb lhrer Vorteile ein
Basis-Angebot von bewdhrten Vorteilen und
ein dynamisches Angebot von zeitlich
begrenzten/saisonalen Vorteilen. So bieten
Sie lhren Kunden einerseits Bestandigkeit,
andererseits Abwechslung. Gleichzeitig
konnen Sie mit den dynamischen Vorteilen
ausprobieren und lernen.

Anzahl von Punkten fur Einlosung: Rechnung
unter Einbezug der Marge = Wieviel Umsatz
muss ich mit dem Kunden gemacht haben,
um ihm Ware im Wert von x Euro zu
schenken?

Klare Kommunikation an Kunden: Wie viele
Punkte erhalt man fur seinen Einkauf

Einlosung von Punkten hingegen muss nicht
~hachrechenbar" sein. Es ist vorteilhaft, wenn
der Kunde nicht Eins zu Eins nachrechnen
kann, welchen Geldwert sein Einkauf bringt.

Die Erfahrung zeigt, dass das Punkte-
Sammeln an sich fur Kunden manchmal der
groBte SpaB ist. Wundern Sie sich daher nicht,
wenn Punkte nicht sofort eingelost werden
oder gar ganz auf dem Konto verbleiben.
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LIEBL'S - Systembilder
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LIEBLs

2 Aktuelle Vorteile

=) Coupons

€) News

® Nachricht senden

Einkaufsgutschein im
Wert von 5¢€



LIEBL'S - Programmkommunikation

App-WerbemiﬂeI |

- Das neue LIEBLs

Ab sofort Fronhofer & Spunk auf 850qm Emkaufswelt vereint

/7 48
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Kundenkqﬁe
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Vorteilskarte

.LIEBLS. -




LIEBL'S - Programmkommunikation

VORTEILSKARTE

600M2
YOUNG FASHION
MODERN & CLASSIC WOMEN

MEN’'S WEAR
INFOPOST
in Service der Deutschn Post

200M=2
HEIMTEX

Personalisiertes Kundenkartenmailing a

eue LIEBLS « Stadrplatz 9 - 34230 ¥

\

n Stammkunden

;

LIEBLS

| -

(

M LIBELLEN-CLUB §



LIEBL'S - Detailansicht

Kundenkarte
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1828
\ Vorteilskarte
33/& | WWW I_IEBI_S.jetzt




LIEBL'S - Detailansicht

App-Werbemittel |




LIEBL'S - Detailansicht

App-Werbemittel
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LIEBL'S - Detailansicht

Personalisiertes Kundenkartenmailing an Stammkunden |
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LIEBL'S - Detailansicht
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600mM2
YOUNG FASHION
B MODERN&CLASSIC WOMEN
MEN’S WEAR
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HEIMTEX
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Personalisiertes Kundenkartenmailing an Stammkunden
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INFOPOST

Ein Service der Deutschen Post

Das neue LIEBLs -

Stadtplatz 9 -«

94234 Viechtach




LIEBL'S - Detailansicht

B | W

Personqligieries Kundenkartenmailing an Stammkunden

LickH WILLKOMMEN IM LLIBE LLEN-CLUB

gie als unser Stammkunde erhalt
persoénliche Vorte
automatisch Mitglied in unserem

\ K = Eroffnungs-Goody!
f 4

LIEBLSs:

Préamienheft

oder auf www.LIEBL:s

5. jetzt/libellenclub




PRAXISBEISPIELE
Sport Schuster - Systembilder
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Sport Schuster - Programmkommunikation
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p App-Werbemittel Kundenkarte
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PRAXISBEISPIELE

Sport Schuster - Programmkommunikation
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http://www.sport-schuster.de/Service/Gipfelstuermer/#http:/www.sport-schuster.de/Service/Gipfelstuermer/
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- Detailansicht

Sport Schuster
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Sport Schuster - Detailansicht

mittel

App-Werbe

Der neue
Katalog
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Sport Schuster - Detailansicht
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Sport Schuster — Launch Kommunikation auBen
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Sport Schuster — Information und Registrierung
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Sport Schuster — Gipfelsturmer Preise auf ausgwdhlte
Produkte
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Sport Schuster - Detailansicht

Programmflyer mit Programmerkigrung |

——y -

Filr jeden Euro Einkauf bekommen Sie zwei Héhenmeter.
Auch Regls kénnen Sie gleich starten.
Als registrierter Kunde I8sen Sie Primien und Erlebnisse ein

Je mehr Hohenmeter Sie sammeln, desto mehr Vorteile chustaf ¢

ten Sie

6 Meter
inga Part

Arc'taryx Academy
in Chamonix

(O]

Jetzt Gipfelstiirmer-Vorteile sichern:

Schuster-Momente ~ besondere Erlebnisse
Das Einmalige an unserem Gipfelsturmer-Programm sind die
Schuster-Momente. Eclebnisse, die Sie fur Ihre gesammeiten
Hoh eter einl brw. g Wbnnen._ je hoher Sie steigen
desto auBergewchnlicher die Erlebnisse

Im ersten Jahr winki zwei interessierten Giplelsturmenn (3,126 Meter)
die Méglichkeit, mit Extrembergsteiger Robert [asper in die
Eiger-Nordwand einzusteigen. Weitere Infos 1u dieser Highignt
sowie zu allen weiteren Schuster-Momenten (Klenersizighurse
Arc'teryx Academy in Chamonix etc. ) finden Sie unter
www.sport-sch gipfe

Preisvorteil zum Schuster-Saisonauftakt

Zum Saisonauftakt im Oktober und Marz erwartet alle Giplel-
stirmer, die auf 4,810 Meter gestiegen sind, die Einladung

2im < gsfruhstiick. Alle teil
Gipfelstirmer werden mit einem Preisnachlass von 10% belohnt

Service-Vorteile
Bereits ab einer Hohe von 515 Meter erhalten Sie bis 31. Oktober 2014

den groBen Skiservice fir S€ ansteile von 26,95€. Lassen Sie sich
darlber hinaus begeistern von weiteren Service-Vorteilen wie

pragnierung Ihrer Funktionsbekleidung/Schuhe. Flaliriven
Wachsservice etc
45 DAV|
DAV-Mitglieder-Bonus s

Alle DAV-Mitglieder profitieren als Giplelsturmer von einem
Direkteinstieg auf Hohe des Marienplatzes (also bei 515 Metern)
und qualifizieren sich schon beim Start fur die Schuster-Service-
Vorteile wie auch die Schuster-Momente.

Bis zu 10% Gipfelstiirmer-Preisvorteil
Sobald Sie auf Hohe des Basislagers (0 Meter) registriert sind,
sobald Sie also ins Gipfel Prog
wir Ihnen exklusiv unseren Gipfelstrmer-Preis.
Das heiBt: Far ausgewahite Top-Produkte
zahlen Sie 10% weniger.
» Achten Sie auf diesen Anhanger

im Sparthaus Schuster!
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Sport Schuster - Detailansicht

Programmflyer mit Registrierung und Teilnahmebedingungen |
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Sport Schuster - Detailansicht

Programmflyer mit Registrierung und Teilnahmebedingungen |
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Sport Schuster - Detailansicht

1

~+ Reise flir zwei

l
3 [ tauser

Wanderwochenenden
durch den Alpenpark
Karwendel

Personen zur

Arc'teryx Academy
nach Chamonix

1 Ry

Original Adidas WM
Ball Brazuca mit allen
Unterschriften

der Deutschen
Nationalmannschaft

1 @ Marmot

Klettererlebnis
mit Robert Jasper
an der
Eiger-Nordwand

10

Einladungen
zum Skitourenopening
im Pitztal mit Hagléfs

HAOLOFS

\

_ Programmflyer mit emotionalen ,Schuster-Momenten*

T T

GIPFELSTURMER:
Unsere Schuster-Momente
fiir registrierte Stammkunden.

schuster &
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PRAXISBEISPIELE

Bdackerei HOflinger MUller — Launch Flyer

WIR BELOHNEN (HRE TREUE!

Machen Sie mit beim

MUHLENPUNKTE

‘'sammeln

Melden Sie sich mit dem Kaufen Sie lhre Schon haben Sie
QR-Code lhrer Kundenkarte Lieblingsprodukte wie Miihlenpunkte fir tolle
einfach in Ihrer Filiale an. gewohnt ein. Pramien gesammelt.

Attraktlve Pramlen fur treue Kunden

Partner Friihstiick
% (."‘ﬁ fiir 2 Personen gratis

1 Breze gratis

1 Kaffee normal 190 | @ Muller Party Sackerl
nach Wahl gratis N gﬂ - im Wert von 30 Euro

500 g Brot nach Wahl
gratis

Miller Kaffee Gold Karte: |
1 Jahr gratis Kaffee trinken; -

UNSER ANGEBOT ZUM START

Auf Ihrer Miihlenkarte
sind bereits 20 MUHLEN-
PUNKTE gesammelt!

( MUHLENPUNKTE-SYSTEM

Schon ab einem Einkaufswert ab
0,10 € sammeln Sie Punkte. Bei
0,30 € erhalten Sie 3 Miihlenpunkte,
bei 1,00 € ganze 10 Miihlenpunkte.

Und wenn Sie sich die
“Point4More” App downloaden und
installieren, so erhalten Sie weitere

50 MUHLENPUN} :

Die Verteilung sehen Sie hier in der
Ubersicht.

1 MUHLENPUNKT

3 MUHLENPUNKTE

www.hm-¢



Kontaktinformationen

Thomas Lenz
GeschdaftsfUnhrer

Email: thomas.lenz@point4dmore.com
Mobil: +49 151 423 42 999

Dominic Spindler
Leiter Vertrieb

Email: dominic.spindler@point4dmore.com
Mobil: +49 176 624 61 005




