Rabatte machen Kunden scharf

Wie Sie durch geschickte Verkaufsférderung Ihre
Kundenbindung verstarken konnen -

Sind auch Sie ein "smart shopper", ein Konsument,
der auf der Suche nach Schndppchen ist?

Vergleichen auch Sie Produkte und Dienstleistungen
anhand des Zusatznutzens?

So wie Thnen geht es auch vielen Kunden von
Handwerksbetrieben, die auf der Suche nach
handwerklichen Leistungen sind. Bei der Masse an
Anbietern entscheidet haufig die Art und Weise, wie
das Produkt an den Kunden gebracht wird tiber die
Vergabe des Auftrages.

Das aktive Verkaufen von Waren und Dienstleistungen stellt deshalb neben der handwerklichen
Tatigkeit die wichtigste Aufgabe des handwerklichen Unternehmers dar.

Nur wenn der Verbraucher von den einzigartigen Vorziigen des Angebotes iiberzeugt werden

kann, gelingt der erfolgreiche Verkauf.

Auf die "Forderung des Verkaufes" sollte der Handwerksmeister deshalb besondere Aufmerksamkeit

und Miihe verwenden. Konsequent und kontinuierlich durchgefithrt kénnen =
Verkaufsforderungsmafinahmen dartiiber hinaus Kunden langfristig an das Unternehmen binden. -

Kundenorientierte Verkaufsforderungsmanahmen wie z.B. auffallige Produktinformationen
sollten zeitlich begrenzte Aktionen sein, um den Kunden von der Einzigartigkeit des Angebotes
zu Uberzeugen und um eine schnelle Kaufentscheidung herbeizufiihren. Ziel der Aktion sollte
sein, einen direkten Anreiz zum vermehrten Kauf zu bieten, die Aufmerksamkeit gezielt auf ein :

’ Produkt zu lenken und die intensivere Beschaftigung mit diesem anzuregen. Diese Ziele kénnen
unter anderem auch durch Kundenzeitschriften sowie Kundenkarten und Kundenclubs erreicht
werden.
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Produktinformationen - machen Sie Ihre Produkte schmackhaft!
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Ihre Metzgerel

Erganzt werden die Kundeninformationen
durch den Vergleich der Fett- und Eiweif3-
gehalte der einzelnen Produkte mit den
gesetzlich zuldssigen Hochstwerten; diese
liegen bei Metzger K. durchgéngig deutlich unter den
Maximalwerten.

Kunden Uiber die qualitativ hochwertigen Eigenschaften
sowie die Zusammensetzung des angebotenen
Produktes informieren, sind mit eigenen Mitteln
kostengunstig fur den Handwerksbetrieb zu erstellen.
Es sollte jeweils der "eindeutige Verkaufsvorteil", der
das Produkt unverwechselbar macht, im Vordergrund
stehen.

Durch diese Zusatzinformationen und den Service,
fertige Gerichte anzubieten, entgeht Metzgermeister
K. dem Preis- und Konkurrenzkampf mit den ortlichen
Supermaérkten. Diese Produktinformationen, die den

Kundenzeitschriften - Kunden durch Lesen binden

Augenoptikermeister A. aus R. versendet vierteljahrlich ~ Unternehmen zu binden.
an seine Kunden eine spezielle Kundenzeitschrift, in
der wissenswertes rund ums Auge und spezielle
Leistungen des Unternehmens dargestellt werden.
Unter anderem bietet er seinen Kunden eine

Kundenreise an, welche von den Kunden begeistert

Eine in regelméafiigen Abstdnden erscheinende
Kundenzeitschrift kann durch aktuelle Zusatz-
informationen zu Produkten und Dienstleistungen
sowie Mitteilungen iiber das Unternehmen die

aufgenommen wird. Mit durchschnittlich 20 Kunden
verbringt der Handwerksmeister ein Wochenende und
hat so die Gelegenheit, in direkten Kontakt mit seinen
Kunden zu treten und diese stdrker an sein
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Offentlichkeitsarbeit ergénzen.

Der Leser mufs hierbei im Mittelpunkt stehen; es sollte
ein echter Mehrwert fiir den Kunden geschaffen
werden. Hierzu zahlt die Bekanntgabe der Service-




leistungen sowie geplanter Events im Unternehmen.
Moderne Kundenzeitschriften miissen interessant und
nutzlich gestaltet werden; im Zweifel miissen sie auch
gegen am Kiosk erhaltliche Medienprodukte bestehen
konnen, da sie um die knapp bemessene Lesezeit des
Konsumenten konkurrieren.

Eine Vernetzung mit dem eventuell vorhandenen
Internetauftritt des Unternehmens ist aus Griinden
der Corporate Identity dringend erforderlich. Hieraus
ergibt sich die Notwendigkeit, eng mit den Fachleuten
aus einer Werbeagentur zusammen zu arbeiten, damit
ein redaktionell ausgefeiltes Produkt den Kunden
erreicht.

Kundenkarten - Treue dank Plastik

Friseurmeister R. aus L. besitzt einen Friseurshop in
einem groféen Kaufhaus.

Er verteilt an seine Kunden Treuekarten, durch die
seine Kunden nach 10 Friseurbesuchen einen Rabatt
gewidhrt bekommen,.
So gewinnt er auf
einfache Art und Weise
Stammkunden und
bindet sie langfristig
an sein Unternehmen,
indem sie Treuepunkte
beil seinem Unter-
nehmen sammeln.

Diese Treue- oder
Kundenkarten konnen
auf zweifache Weise
eingesetzt werden;
entweder als "mo-

dernes Rabattmarkenheft" oder als Eintrittskarte in
einen exklusiven Kundenclub.

Als "Rabattmarkenheft" sollen die Kunden fiir ihre
Einkaufstreue beim eigenen Unternehmen belohnt
werden. Beim Einkauf mittels Kundenkarte kann der
Kunde Punkte sammeln und bei Erreichen einer
festgelegten Anzahl von Punkten einen Rabatt in Form
von Bargeld oder Ware erhalten. Es ist auch moglich,
gemeinsam mit anderen Betrieben ein Kundenkarten-
system aufzubauen. Bei diesem System erhilt der
Kunde flir den Einkauf bei den an dem System
beteiligten Unternehmen Rabattpunkte, die er bei
einem angeschlossenen Unternehmen seiner Wahl
einlosen kann. Untersuchungen haben ergeben, daf3
Kunden, die eine Kundenkarte besitzen, teilweise einen
doppelt so hohen Umsatz tdtigen als herkommliche
Kunden.

Kundenclubs - Nicht nur elitdrer Zirkel

Haustechniker S. aus M. bietet seinen Kunden seit
neuestem eine Leistung, die sonst nur von
Grofskonzernen angeboten wird, die Mitgliedschaft in
einem Club. Geplant ist, 10 -15 % seiner Wartungs-
kunden zu einer Mitgliedschaft in diesem VIP-Club zu
bewegen.

Als VIP-Kunde hat man zahlreiche Vorteile :

Die technischen Daten aller Clubmitglieder werden
gespeichert, so dafd jeder Mitarbeiter weif3, welches
Ersatzteil gerade bend6tigt wird. Hierdurch werden
schnelle Reparaturen gewdhrleistet sowie Kosten
gespart, da der Kunde nicht zweimal angefahren
werden mufs.

Zu dem garantierten 24-Stunden-Service gewahrt das
Unternehmen einen Rabatt auf sémtliche Rechnungen.

Diese MafSnahmen kosten den Betrieb natiirlich
Zeit und Geld, doch das Preis/Leistungsverhdaltnis
durch den gesteigerten Umsatz pro Kunde sowie
die langfristige Bindung und die Schaffung einer
Vertrauensbasis zum Betrieb und die damit

Aufserdem sollen die Mitglieder regelmé&f3ig tber
technische Neuerungen aus erster Hand informiert
werden.

Kundenclubs bieten somit ausgewéhlten Kunden neben
Sonderleistungen wie Mengenboni, Skonto oder
Sonderkonditionen bei Aktionen einen zusétzlichen
Service.

Hierdurch sollen Bestkunden, die vorher festgelegte
Kriterien erflillen, starker an das Unternehmen
gebunden werden und vor Abwerbeversuchen der
Mitbewerber geschiitzt werden. Uber Kundenclubs und
den hierdurch entstehenden Dialog wird Vertrauen
aufgebaut und eine zusatzliche Informationsquelle fiir
das Handwerksunternehmen erschlossen.

einhergehende Imagesteigerung rechtfertigen den
Einsatz. Geschickt und wohl dosiert eingesetzt
werden diese Instrumente Ihnen helfen, aus dem
"smart shopper" einen treuen Fan Ihres
Handwerksunternehmens zu machen.
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