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Kundenbindung schafft

Umsatz
Unternehmen leben von ihren Kunden!
Eines der wichtigsten Ziele jedes

Unternehmens ist daher die Kundenbindung.

Diese Erkenntnis ist uralt. Schon vor langer
Zeit wurden im Handel Rabatthefte
eingefihrt, in die der Kunde Marken kleben
konnte, die er beim Einkauf bekam. War das
Heft voll, gab es Geld! Prima! Allerdings war
das Prozedere fur alle Beteiligten auf3erst
zeitaufwandig — aber Zeit hatte man damals
scheinbar noch gentigend.

Das ist heute anders! Kein Kun-
de ist mehr bereit
irgendwelche
Marken sonst wo
hinzukleben und
die Hefte mit

sich herumzu-
schleppen. Und
die Verwaltung
dieser Rabatt-
systeme kostet
die Unterneh-
men zudem viel
zu viel Zeit. Schluss, aus, vorbei!
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Aber das mit der Kundenbindung, das hat
damals gut funktioniert! Der Kunde hatte ei-
nen Vorteil, und das Unternehmen auch —
nur die Konkurrenz schaute in die Réhre.

Und das geht heute nicht

mehr?
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Datentechnik (@

Das datakassCARDsystem

Doch, es geht! Dank moderner Computer-
technik ist es mdglich diese Art der Kunden-
bindung wieder aufleben zu lassen. Mit allen

bekannten Vorteilen und ohne die genannten
Nachteile. Keine Marken, kein Heft — fur die
Kundenbindung sorgt eine kleine Plastikkar-
te. Und die hat es in sich! Einen Computer-
chip, der das ganze System auf3erst flexibel
steuert. Nie war es leichter dem Kunden ei-
nen Anreiz zu geben, zu lhnen und nicht
zum Wettbewerb zu gehen.

Und dabei erschopft sich die
Funktion der Karte nicht in
einer elektronischen Um-
setzung der alten Ra-
batthefte. Sie bietet
noch andere und bes-
sere Moglichkeiten
der Kundenbindung
und viele dariiber
hinaus gehende
Vorteile. Zum Bei-
spiel die Identifikati-
on des Personals
an der Kasse und
die einfache und sichere Funktion der Ar-
beitszeiterfassung.

Wichtig ist dabei die nahtlose Integration der
Karte in das DATAKASS-Kassensystem. Die
Karte allein bringt nichts, auch wenn man-
cher Anbieter das glauben machen will. Erst
die automatische Verknupfung der an der
Kasse anfallenden Daten mit den Daten der
Kundenkarte, bringt Ihnen den wirklichen

Vorteil: den ,,transparenten Kun-
den“!



Die datakassCARD ist eine
Plastikkarte mit Barcode
oder integriertem Speicher-
chip. Sie tbernimmt vielfal-
tige Aufgaben im
DATAKASS-System.
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Kundenkarte ...

Grundsatzlich  werden die Kundendaten im
DATAKASS-System gespeichert. Dazu gehdren Na-
me und Anschrift, personliche Merkmale wie Ge-
schlecht und Alter, bei Rechnungsfunktion mit Last-
schrift die Bankverbindung, u.a.

Auf der Karte werden nur die Kundennummer, evtl.
Guthaben und Verwaltungsinformationen gespeichert.
Es handelt sich um eine sichere ,Smart-Card” (intelli-
gente Karte), die Daten auf der Karte sind mehrfach
geschutzt!

Jeder Auftrag wird im DATAKASS-System mit der
jeweiligen Kundennummer gekennzeichnet. Dadurch
ist es moglich alle Auftréage eines Kunden im System
zu selektieren. AufRerdem werden die Kennzeich-
nungstickets an den Textilien mit dem Namen des
Kunden versehen.

Wird eine Kundenkarte eingelesen, so erscheint au-
tomatisch der Name des Kunden auf dem Bildschirm.
Der Kunde kann so persoénlich angesprochen werden.
Die Vorderseite der Karte wird natirlich mit lhrem
Logo bedruckt!

Alle Kundenbewegungen kdnnen nachtraglich statis-
tisch ausgewertet werden. So erfahren Sie wer wann
mit welchen Artikeln wie viel Umsatz gebracht hat.

... als Wertkarte

Der Kunde zahlt z.B. 100,- € und erhalt auf der Karte
eine Guthaben von 120,-€. Das entspricht einem Ra-
batt von 20%. Diese Funktion wird z.B. in Solarien
seit langem mit groRem Erfolg genutzt.

Zur Kontrolle der noch offenen Guthaben und zur
Verhinderung von Manipulationen der Karte, werden
die Umsatze und der Restwert zusétzlich im
DATAKASS-System gespeichert. Dadurch wird si-
chergestellt, dass z.B. vom System als defekt erkann-
te Karten durch neue ersetzt werden kénnen, die
dann wieder den realen Restwert tragen, ohne dass
der Kunde dies uberhaupt erfahrt!

... als Rabattkarte

Bei Benutzung der Karte wird dem Kunden ein Rabatt
von z.B. 3% direkt vom Auftrag abgezogen. Bezah-
lung erfolgt bar.

... als Stammkundenkarte mit Rechnungsfunktion

Der Umsatz wird im DATAKASS-System fir die spa-
tere Rechnungsschreibung gespeichert. Ob der Kun-
de zusatzlich Rabatte erhalt, entscheidet die Einstel-
lung in den Kundendaten.

PERSONALKARTE
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Personalkarte

Mit dieser Karte kann sich der Mitarbeiter am System
an- und abmelden und erhalt gemal seinen Rechten
Zugang zu den Kassenfunktionen.

Folgende Funktionen werden damit realisiert:

e Stempelkarte/Arbeitszeiterfassung

e |dentifikation des Bedieners (Wer darf was?)

e Zuordnung des Bedieners zum Auftrag (Wer hat
den Auftrag angenommen, wer ausgegeben?)

Albert-Einstein-Str. 12a - 48431 Rheine
fon.: 05971-50758

fax: 05971-52480
''''''''''''''''''''''' =3 Mail: inffo@henning-datentechnik.de

Datentechnik ¢@ Web : www.datakass.de
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PAYBACK und BONUS

Seit einiger Zeit werden vermehrt so genannte ,Pay-
back®- bzw. ,Bonus“-Karten beworben. Ziel dieser
Karten ist es, den Verbraucher mit - beim Einkauf
automatisch erzeugten - Punkten zu belohnen, die er
spater beim Systembetreiber gegen Pramien eintau-
schen kann. Neuerdings gibt es diese Karten auch in
Kombination mit Kreditkarten. Sowohl VISA als auch
Eurocard bieten diesen Service.

Eindeutiger Vorteil: der Kunde bendétigt nur eine
Karte und bekommt bei allen teilnehmenden Unter-
nehmen Punkte gutgeschrieben. Egal ob Frisor,
Supermarkt, Tankstelle oder Reinigung — eine Karte
genigt. Allerdings genugt diese Karte auch lhren
Wettbewerbern!

Damit waren wir bei den genauso eindeutigen Nach-

teilen:

e Keine Kundenbindung! Die Karte funktioniert bei
Ihrem Wettbewerb ebenso gut wie bei lhnen.

e Undurchsichtiger Rabattwert! Der Kunde kann
nicht erkennen, welchen Wert die gutgeschrie-
benen Punkte tatsachlich haben.

e Umsatzverlust! Die Payback-Punkte bezahlen
Sie! Wie viel ,Wertverlust“ zwischen lhren Zah-
lungen und der Pramien-Auszahlung an den
Kunden entsteht, wissen wohl nur die Kartenbe-
treiber. Sicher ist allerdings: da verdient ein Drit-
ter mit, und das bestimmt nicht schlecht!

o Kein Werbetrager! Auf der Karte steht nicht Ihr
Logo, sondern das der Betreiber!

e Sie erhalten keine Daten uber Ihre Kunden!



http://www.datakass.de/

