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Einleitung

Dieses Einflihrungsreferat versucht
alle Aspekte des Couponing
zusammenzufassen, um lhnen so
etwas wie eine ,Road Map*“ fiir die
Konferenz zu geben.
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Holger Kuhful3 (holger.kuhfuss@rbc-gruppe.de)

Heute: Geschéftsfiihrender Gesellschafter RBC Consulting GmbH, Wien
und Miinchen; Mitglied der Gruppenleitung der rbc Gruppe

Vorher

- Studium in Miinster und Paris, Magister phil.

- Direktmarketing Fachwirt BAW

- Geschiéftsfiihrender Gesellschafter rbc Consulting GmbH Miinchen und Wien

- Uber ein Jahrzehnt Direkt- und Database Marketing- und CRM-Erfahrung auf
Beraterseite

- Buchautor (u.a. Ratgeber Database Marketing, Handbuch Couponing)

- Dozent im In- und Ausland
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http://t-finance.t-online.de/zone/fina/aktu/poli/eige/ar/CP/ar-rabattmarken.html - 15. Januar 2003

Die Riickkehr der Rabattmarken-Ritter

Auf der Jagd nach Schnappchen greifen die Deutschen immer 6fter zur Schere:In Millionenauflagen flattern den Verbrauchern derzeit
Gutscheinhefte von Kaufhdusern und Supermarkten ins Haus. Die ausgeschnittenen Coupons bringen an der Kasse satte Rabatte.
Handelskonzerne hoffen so auf mehr und treuere Kunden. Auch die in der Anzeigenkrise steckenden Zeitungen mischen kraftig mit.

Erfinder: Coca-Cola

Als Erfinder des Couponing gilt der Getrankemulti Coca-Cola. Der US-Konzern verschenkte vor mehr als hundert Jahren schon Gutscheine fir ein
Gratis-Glas Limonade, einzuldsen bei Handlern und Wirten. Heute werden in den USA fir "Smart Shopper" jedes Jahr mehr als 250 Milliarden
Rabattmarken verteilt. Aber auch in Frankreich, Spanien und GroRbritannien ist die Schnipseljagd schon beliebter Hausfrauensport. Hier zu Lande
kommt das Couponing erst seit

dem Wegfall des Rabatt-Gesetzes vor zwei Jahren voran.

Kunde muss ein Gefiihl dafir entwickeln

"Der Verbraucher muss den Einsatz von Coupons noch lernen", sagte der Chef der Couponing-Agentur GVK, Eckard Winkelmann, der
"Lebensmittelzeitung”. Technisch gibt es keine Probleme mehr: Der Kunde gibt den Zettel beim

Bezahlen an der Kasse ab. Dort wird er eingescannt und der Kaufpreis entsprechend reduziert.

Metro-Kunden springen auf Rabatte an

Das grofite deutsche Handelsunternehmen Metro hat das Marketinginstrument ausfihrlich getestet. In zehn Real-Supermarkten wurde ein Rabatt-
Heft im Wert von 8,90 Euro verteilt. Jeder zweite befragte Kunde gab an, dass er die

angebotenen Produkte ohne Coupon nicht gekauft hatte. Auch Rewe (miniMal, toom, Penny), Kaufhof und KarstadtQuelle wollen das Gutschein-
Geschaft weiter ausbauen.

Zeitungsverlage interessiert

In Berlin hat die Edeka-Tochter Reichelt seit Beginn des Jahres Tag fiir Tag ein Coupon-Angebot in der Zeitung. Zu Zehntausenden schnippeln
sparsame Hauptstadter seither mit. Berlin war im vorigen Winter auch schon der Testmarkt fiir die erste eigene Coupon-Zeitung. In einer Auflage
von 650.000 Exemplaren wurde die"raba.tt"-Zeitung funf Monate lang kostenlos verteilt -mit maRigem Erfolg. Die Entscheidung, ob das
Experiment aufs Bundesgebiet ausgedehnt wird, 1&sst raba.tt-Geschéaftsfuhrer Michael Timmermann noch offen.
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http://t-finance.t-online.de/zone/fina/aktu/poli/eige/ar/CP/ar-rabattmarken.html - 15. Januar 2003

Heft mit Coupons

GroRes Interesse zeigen die Zeitungsverlage. "Das ist eine spannende Sache besonders fur regionale Zeitungen und Anzeigenblatter”, sagt
Geschaftsfiuhrer Jérg Laskowski vom Bund Deutscher Zeitungsverleger (BDZV). Aber auch die GroRen der Branche sind dabei: Der Axel Springer
Verlag bringt seit Oktober "Cent Plus" heraus. Das randvoll mit Coupons geflllte Heft erscheint einmal im Monat als Beilage in "Bild am Sonntag"
und "Bild der Frau".

"BILD" machte den Anfang

Als erste Zeitung lie® im vergangenen Jahr das Springer-Flaggschiff "Bild, zur Schere greifen. Das Motto damals: "Super- Rabatte gegen den
Teuro-Frust". Mal gab es Nachlasse auf Waschmittel bei Norma, dann auf Werkzeuge bei Praktiker, Textilien bei Kaufhof oder Fischbrétchen bei
Nordsee. Allerdings wurden dabei auch juristische Grenzen deutlich. "Wenn

der Coupon mehr wert ist als die ganze Zeitung, wird es wettbewerbsrechtlich bedenklich", warnt der Geschaftsfihrer des Einzelhandelsverbands
HDE, Hubertus Pellengahr.

Hartn&ckigkeit wird empfohlen

Der Verband sieht die Schnipseljagd zurtickhaltend. "Das Problem ist, dass es an der Kasse zwei verschiedene Preise gibt", sagt Pellengahr. "Der
Kunde, der den vollen Preis zahlen soll, ist dann naturlich sauer.,, Verbraucherschitzer empfehlen in solchen Fallen eine gewisse Hartnackigkeit -
meist geben die Verkaufer dann auch ohne Coupon den Rabatt. Oder sie verweisen auf den ndchstgelegenen Zeitungskiosk.
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NACHRICHTEN | Artikel DATEN & FAKTEN | Aktuelle Studien
Studie: Coupons schaden Marken nicht Aktuelle Studie
Wenn attraktive Marken Rabatte gewahren, kann das Loyalty Management + Communications: Chancen und
deren Image positiv beeinflussen. Zu diesem Ergebnis Gefahren des Couponing
kommt Bauer Media in ihrer aktuellen Couponing wird sich Uber alle Branchen hinweg als
Verbraucheruntersuchung zum Thema Couponing. zusatzliches Tool im Marketingmix fest etablieren. Das
Dafur befragten die Hamburger in sechs prophezeit das Hamburger Beratungsunternehmen
verschiedenen Stadten haushaltsfuhrende Frauen in Loyalty in einer Studie. 34 Prozent der 105 von Loyalty
Gruppendiskussionen. befragten Unternehmen setzen Couponing bereits ein,

weitere zwolf Prozent planen die Verbreitung.

Laut der Untersuchung behagte den Verbraucherinnen Zusammenfassung
die Vorstellung nicht, Zeitungen und Beilagen nach Zukunft des Couponings in Deutschland
Gutscheinen durchforsten zu mussen. Allein attraktive Einsatz nach Coupon-Arten
Marken erregten ihr Interesse. Dazu zahlen Strategische Ziele
Preisfuhrer, Premium-Produkte oder Klassiker. Durch Erfolge des Couponings
einen gunstigeren Preis erweckte die Marke bei Kosten des Couponings
einigen Teilnehmerinnen das Gefuhl, sie wurde ihnen Couponing aus Verbrauchersicht
"auf diese Weise Entgegenkommen zeigen". Das
stellte in den Augen der Verbraucherinnen keinen w&v online, 1. August 2002

Wertverlust der Marke dar. "Mit der Rabattform
erhalten die Markenartikler die Chance, sich gegen die
beliebter gewordenen Discounter durchzusetzen", sagt
Matthias Korner, Geschaftsfuhrer Bauer Media.

Mehr dazu in der aktuellen 'w&v werben und
verkaufen', Ausgabe 38.[ 19.09.2002 - is ]

Munchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung _
: EUROFORUM



http://www.wuv.de/daten/studien
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/summary.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/summary.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1824.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1825.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1826.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1827.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1828.html
http://www.wuv.de/daten/studien/082002/576/1829.html

Q

Wle a”eS begann . gruppe fir interaktives marketing. rbC

Einstellung der Verbraucher

Wie schatzen die Verbraucher Coupons ein?

Angaben in Prozent

niitzlich 691 NS

schlau 2¢ I
wertvoll 47 IEEEEEET 000

eine sinnvolle Beschiftigung 26,2 I

Mehrfachnennungen maoglich
Quelle: Institut flir Markenorientierte Unternehmensfiihrung der Universitat Mannheim, Stand: Mai 2002

w&v online, Juni 2002 : Y/
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Nutzungsabsicht

Wieviel Prozent der Verbraucher wollen Coupons in Zukunft nutzen?

Angaben in Prozent

wahrscheinlich/sicher 51,3 T

unentschlossen 30,4 I_..
eher nicht 18,3 RN

Quelle: Institut fir Markenorientierte Unternehmensfiihrung der Universitat Mannheim, Stand: Mai 2002

w&v online, Juni 2002
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Definition des Couponing

- Beim Couponing handelt es sich um eine MalRnahme, bei der ein
Herausgeber einer ausgewahlten Personengruppe durch ein Medium einen
Berechtigungsnachweises (entspricht dem Coupon) zur Verfugung stellt, bei
dessen Einsatz bei einer ausgelobten Akzeptanzstelle flr einen definierten
Zeitraum ein spezifischer Vorteil versprochen wird, wenn die Zielperson ein
bestimmtes Verhalten zeigt.

- Nachfolgend werden die unterschiedlichen Ausgestaltungsmoglichkeiten des
so definierten Couponings aufgezeigt. Die einzelnen Varianten konnen nach
Belieben kombiniert werden, um besonders innovative Coupon-Varianten zu
generieren.,

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Was ist Couponing — Ausgestaltungsméglichkeiten 1 guppe fir inerakives marksting. [ )C

Herausgeber

- Hersteller (Markenartikler/Industrie generell)
- Anbieter von Dienstleistungen

- Vertriebskanal

Personengruppe

- Interessenten, aktive/ehemalige Kunden eines Herstellers

- Interessenten, aktive/ehemalige Kunden oder Besucher eines Vertriebskanals
- Kunden eines Service-Providers

- Leser einer bestimmten Zeitschrift oder Zeitung

- Besucher einer Homepage

- Abonnenten eines Newsletters

- Adressaten angemieteter Listen

- Personen, die in einem bestimmten Gebiet wohnen

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Was ist Couponing — Ausgestaltungsméglichkeiten 2 guppe fir inerakives marksting. [ DC

Medium

- Anzeige

- Mailing

- Prospekt/Beilage

- Free Standing Insert (FSI)
- Handzettel

- Postwurfsendung

- Coupon-Katalog

- Telefon

- Internet

- Dispenser/Coupon-Automat/Regal
- Mitarbeiter (etwa am POS)
- Coupon-Portale

- Newsletter

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Was ist Couponing — Ausgestaltungsméglichkeiten 3 guppe fir inerakives marksting. [ DC

Berechtigungsnachweis

- Gutschein (stand-alone oder als Teil einer Anzeige, eines Mailings, eines
Prospektes, einer Verpackung etc.)

- SMS mit Gutschein-Charakter (mCoupons)

- eGutschein, eCoupon (als Teil einer eMail)

- Kassenbon

Akzeptanzstelle
- Internet-Shop

- POS
- Vertragspartner

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Was ist Couponing — Ausgestaltungsméglichkeiten 4 guppe fir inerakives marksting. [ DC

Zeitraum Vorteil
- der Gultigkeit des Coupons - Preisvorteil (unmittelbar oder per
- Stunden-, Tage, Wochen- oder spaterer Gutschrift)
Monatsbasis - Mengenvorteil
- Bis zum xx - Zugabe
- Vom xy bis xx - Praferenz
- Abxy - Informationen (Kataloge, hochwertige
- der Coupon-Verteilung Broschuren)

- Vor einem Kauf
- Nach einem Kauf

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Was ist Couponing — Ausgestaltungsméglichkeiten 5 guppe fir inerakives marksting. [ DC

Verhalten

- Kauf eines bestimmten Produktes, aus einer vorgegebenen Produktgruppe oder
einem vorgegebenen Sortiment

- Kauf in einem definierten Vertriebskanal

- Kauf einer spezifischen Menge

- Kauf innerhalb eines deklarierten Zeitraums

- Probenutzung eines Produktes (bspw. Kfz) oder probeweise Inanspruchnahme
einer Dienstleistung

- Bereitstellung von Informationen Uber den Coupon-Nutzer

- Abforderung von Informationsmaterial

Auch wenn die Grundidee des Couponing sowohl im BtB- wie im BtC-Markt
einsetzbar ist, sind die weitaus meisten Einsatzfelder des Couponing heute im
Consumer-Markt gegeben, weil sich gerade im Massenmarkt die zentrale
Lenkungsfunktion von Coupons besonders bewahrt hat.

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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- Informations-Coupon - Bundling-Coupon

-  Waren-Coupon - Rabatt-Coupon

- Cash-Coupon - Shopping-Coupon

- Treue-Coupon - Mail-in-Coupon

- iCoupon - Pre-Sales-Coupon

- After-Sales-Coupon - Monolog-Coupon

- Dialog-Coupon - Instant-Coupon

- Deferred Benefit-Coupon - Einstufige Coupons

- Mehrstufige Coupons

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Beispiel eines Cash-Coupon gruppe fir nteraktives marketing. [")C

%Iﬂhm‘ﬂhrnhlmmurwhumm_ mmnmhwuwmm
- — vollstingiy aus und geben Sie fhn in -
= | | - . —— sier Fiale der Salamander- .
A ~) Schuhtandelsgsselischalt mbH st
e, =2_ -3
= L iitig bis.
= e — — - —_— — schioasan. Ausgeschiossen sind
Mitarbeiter der Salamander-Gruppe.
SALAMANDER® =N
aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Beispiel eines Rabatt-Coupon

Miinchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung

19

gruppe fir interaktives marketing. rbC

Spm'on Sie 0.501

mia mmildem ¢

Eine Einladung
ir Genieler

Lieben Sie die gesunde, mediterrane Kiiche Italiens?

Kennen Sie schon Bertolli? Wir laden Sie ein, jetzt Bertolli Extra
Vergine Olivenol und Bertolli Brotaufstrich mit mildem Olivenol
zum einmaligen Vorzugspreis zu probieren.

Sparen Sie 1,- DM beim Olivenol
und 50 Pfg. beim Brotaufstrich!

Wenn das kein Grund ist,
jetzt Bertolli zu probieren...

chers Rerlli Rrotafurich
tlich unter herehaltem

© | EUROFORUM [
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Beispiel einer mehrstufigen Couponaktion gruppe fir nteraktives marketing. [")C

Karstadt AG: Kaufregung Herbst 2002 -

Couponing im Rahmen einer integrierten Marketing-

Kampagne am Beispiel des Mailings

Aus: Handbuch Couponing, Praxisbeitrag
Thorsten Franz, Karstadt AG, erscheint bei

Gabler Mitte 2003

20

Beispiel: Kaufregung Herbst 2002

 KARSTADT Deutsche Post QP KARSTADT
4 Kaufgepasst: | evwensenn
Hier knrnmenl I_hre i
ExtraDigits!
mpr——
Her
Max Mustermann
Musterstr. 99
KARSTADT Fulda
9 Musterstadt 2. Oktober 2002

Kaufgepasst und kaufgeklappt: S
Hier kommen lhre

wochen ist versprochen, Panktlich zum Kaufregungstinale

{arstadt wieder sein Vorsprochen ein: mehr Leistungen, r
. . ' ExtraVorteile und jede Menge ExtraDigits. i

Extra Digits! 7 o 5o 2002
i ]

ttraDigits im Wert von bis zu 10 % Rabatt ]
if droi Artikel threr Wahl aus unserem red hhaltigen
wrtiment f 4

Wieder Kaufregung bei Karstadt

n Frihstiek filr 1€ und 1 Tasse Kaffee gratis in allen
liaben mit Gastronomie
Digits im Wert | Digits im Wert | Digitsim Wert | 1€ Friihstiick .
von 10% Rabatt | von 5% Rabatt | von 5% Rabatt | +1Tasse Kaffee gratis rf.:i:.';ﬁ;:f;‘;'ﬂi’;f:,f&";?“"""“ el :\Y'E‘:ET
: i é aufregung

Mit kautgeladenen Grifen i
Ihre Geschaftsleitung KARSTADT Fulda S

Morbert Richter

PS: Nur mit Ihrer newen Karstadt HappyDigits Karte
profitieren Sie bem Einkauf von den attraktiven
ExtraVorteilen. Bei Fragen rufen Sie uns einfach an;

O1B0S5 4143 43 (0,12 €/Min.)
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Beispiel einer mehrstufigen Couponaktion gruppe fir interaktives marketing. [ )C

KARSTADT

Bei uns sind Sie
mit uns! der Wahlsieger.

Weltmeister-Rabatt. el
- Prozente nach Wahl:

Wihlen Sie \elzl d rei Abteilungen, in denen
ie S| n. Einfa tte

Stlmmzettel

s Karstodt

Sie haben 3 Stimmen
 —p

1 | Etektrokieingerste 5%

SIEE
IS
£1%|3
u-==
2INE
g
8|8

[e][e][e][e][e][c][e][e]

Karstadt AG: Kaufregung Herbst 2002 -

Couponing im Rahmen einer integrierten el a VR J a PR Ja B | | 5 uiiinci oo Warlomits
Marketing-Kampagne am Beispiel einer
Tag eszeitung-lnsertion Weltmeister-Rabatt | Weltmeister-Rabatt | Weimmsier-llahalt

S R L 8 BLana Hermiashten s S b P L B biiha Mot S

Karstadt.de

Aus: Handbuch Couponing, Praxisbeitrag
Thorsten Franz, Karstadt AG, erscheint bei ’
Gabler Mitte 2003 LN N
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COUponing Im Internet gruppe fir interaktives marketing. rbC

/2 click coupons - rbe Consulting GmbH

=171 x|
Datei  Bearbeiten  Ansicht  Fawaoriten  Extras 2

Gzuiick + = - ) o | iQhsuchen [GFavoriten EfMeden (4 | By & B -~

Adresse I@ btk v, dlickcoupons, def

Google -|

j b web-Suche @ Site-Suche ‘ PageRank @ seiten-Info + [Rgauiwerts + 0 Hervorheben

Ihr neuer Weg lick g
ZU nheuen Kunden WWW.C IC COUponS. e

= Home
Innovativ kombinieren
effektiv akquirieren
Ihre Varteile

Preise & Konditioner

Technische Daten

Diese Tatsachen werlangen wertiges Werbemedium. Es
nach einer neuen, effektiven  animiert Internetnutzer offline
Kontakt werbeform, um weiterhin dazu, Uber Mehrwertcoupans
den Online-verkauf [hrer van Ihren Online-angeboten zu
Impre Produkte gezielt zu steigern.  profitieren, Und das zu
mpressum . . A A N
Die Losung: Click Coupons. unubertroffen ginstigen

Konditionen fir Sie!
Click Coupons ist ein

einzigartiges, durchgehend _
personalisiertes und hoch-

Click Coupons ist die

clevere Altemative, um

bestehende Kunden zu binden

1 Sia dem TEURD tin Schnfippehes,
Vierr Wushermant' k

und neue zu gewinnen.

’_’_’_|° Inkernet x
L2 ORYRe T EOeEI0%GwDl 132

|@ Fettig
iﬁstartl“ m 8 ~ 3 |J Workshop_Couponing_DS...”@click coupons - the Co...
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24 Cent Plus - rbc Consulting GmbH =lElx]
Datei Bearbeiten Ansicht  Favoriten  Extras 7 ﬁ
dazunick - = - ) i) ‘ @isuchen [GFavorken lMedien ¢4 | - S -

Adresse Iﬂj http: ) e centplus, def j | Links **
Google - | ~| Epweb-suche @ysitesuche | BRIk @ sciten-info - [gecfiats - g Hervorheben

SCHNEIDEN SIE GUT AB! /

CENT PLUS - DAS EINKAUFSMAGAZIN J'j_j,,‘-’j:"iff—ia—lﬂjii
FUR DELTSCHLAND = www.centplus.de
. .
e UG Herzlich Willkammen auf der Wehsite von CENT PLUS. yg;ji:}_f.:w GrlEn
el “"! Was in den USA seit Jahren zum guten Einkauf dazu 1 uUs
300, Euro gehar, ist nun auch bei uns méglich: Sparen mit -

FProdukt-Coupons! In CENT PLUS finden Sie jeden Monat -
satte Rahatte in Form van Coupons, die Sie beim Kauf }LTSJ‘JDL:Jj‘
des bewarbenen Produktes an den Kassen unserer PLuS
teilnehmenden Handelspartner einldsen kinnen.
CENMT PLUS it ging Initiative des Awel Springer Verages JLEHSTE
und erscheint maonatlich als kostenlose Beilage in BILD )hugwlﬂi

am SONMTAG und BILD der FRALL Sie bekommen
CEMT PLUS also dberall dort, wo es Zeitungen und

Zeitschriten gibt. @ [illll)SBﬂ

Weitere Informationen zu CEMT PLUS, z.B. bei welchen
Handelsparners Sie die Coupons einldsen kinnen,
etfahren Sie durch einen Klick auf den animiarten MEDIADATEN KONTAKT IMPRESSUM
Button unten rechts.

Wiel Spalk heim Sparen winscht lhnen CENT PLUS

i
[&] Fertia ’_’_’_|° Internet
hstart||| @) & ~ B || Ejworkshop_couporing 03...|[E]cent plus - rhc consutt... Lo B B OrE20 %Swidth, ms
{
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acardo: Technologien fiir effizientes Coupon-Marketing - rbe Consulting GmbH —_|= Ill
Datei Bearbeiten  Ansicht  Faworiten  Extras 7 ﬁ

dazurick ~ = - (G t | Qsuchen G Favoriten  lfMedien £ | - S -

Adresse I!Ej htkp:f fenane, acardo-technologies, def# j | Links **

G(‘JLﬁglEvl j &Web-Suche Q}Site-Suche | @ OSeiten-Info - ﬁnufwérts + PHeruorheben

la!:aqun

www.acardo-technologies.de

+ Unternehmen - Service fiir Hdndler - Service fiir Hersteller - Clearing Clients: Business Partner : Presse - Kontakt

Aktuelles

27.12.2002 harkenhersteller kiddem

(@lg. CI ea ri n g " TeCh nOI og y. :T:ZD:! :::-p:r:heinungen in der

Mit zeitgeméBem Processing zum Erfolg FECIEIFE BRIy
D0.12.2002 Lust am Sammeln und
Sparen ist ungebrochen

02.12.2002 acardo technologies ist
hitglied des EHI

04112002 Kzssensoftware- Herstaller
AVEK NORD C-POS systems
kaopariart mit acarda

20.10.2002 hnderung der
Umsatesteuer bei Coupan hsrkating

09.10.2002 Couponing-Termine:
Seminare, Konferenzen, Fachvortrage

07.10.200% acardo baut kKapazitdt fir
manuelles Coupon Cleanng aus

30.09.2002 Bares fiir Papierschnipzel

15.09.2002 real,- fihrt Couponing-
Ation mit elektronischem Clearing
durch

@ 2003 acardo technologies - dortmund - zwwelbricken

webimasterfacardo.com - impressum
v|

[&] Fertig ,7 ,7 ,7 | mtermet
il start H m a8 - @ |J Workshop_Couponing_DS..."@acardu; Technologien F... |%5<ﬁ%®@ggﬂ!’o-£@ %@W@E 13:39
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n24 Kundenbindung Kunden i i nagement-Plattform Fiir Présenzhandel-Cou,

Datei EBearbeiten Ansicht  Favaoriten  Extras 7
dazurick ~ = - (2 ﬁ| iQhsuchen [ Favoriten S Medien ®| - S ENE

Adresse I@ http: /v ebonz4, def j | Lirks **
GODS[Q'I j &Webeuche @SitefSuche | F'-ageFE:anllg OSeiteannFo - iAquérts - P Hervorheben

www.ebon24.de

oBon24-ldea

eBon24-Lésung
Lizenziésung

Broschiire

Kundenbereich

@ l_l_l_l. Inkernst Ll
iastart”J 8 ~ @) “ 3 workshop_Coupening_03... I@eBon24 Kundenbindun... |%5Q-@@-'-!F°-@® S Saall ¥ 1342

Munchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférd;rung
25

< | EUROFORUM

L] L]
T .



COUpOnIng Im Internet gruppe fir interaktives marketing. rbC

4 Coupon Council: All About Coupons - rbc Consulting GmbH = 1=1x]

Datei Bearbeiten  Ansicht  Fawvoriten  Extras 7
Gzurick ~ = - (2 at | Qisuchen  [GelFavoriten  GfMedien ¢4 | 2 5 -
Adresse I@ http:f fvava couponmonth, comfpages/allabout hkmahistory j | Links **
GOi‘gl@VI j %Web-Suche Q_Esite-Suche | m GSeiten-Info - Aufwérts + PHeryorbeben
September Is
But Coupon Savings Last All Year
All About Coupons Clipping Tips Parent Educational Guide
Sponsor Links Teachers: Lesson Plan Home WWW_ Cou pon l I lonth . COI I I
— News
("lippi[l*_f. .
Tips C about
Click here for shopping : - |: : S
and saving advice.
Coupon Facts | History of Coupons | How Coupons YWork
Top 20 Most Distributed Coupons
Parent o Overthe course of ayear, shoppers can save as much as $300 -
Guide $1000 by using coupons,
o As many as 3.9 billion coupons were redeemed last year.
Click here to learn how to o, i i
teach your children using o T7% of the United States populatl_on uses coupons.
coupons o Shoppers saved more that $3 billion last year by using coupons
o The average face value of a couponis about 80 cents of savings!
Your Coupon users broken out by age:
Story
We'd love to hear your | Age | % using coupans LI
mraat etare sk b eina [ [
|&] Fertig ’_’_|_|° Inkernst
dhstart||| (] & = & || Eworishop_Couponing 03...|[&]coupon Council: Al ab... (L2 ORYReTBOREIO ST me
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3 Handbuch Couponing - rbe Consulting GmbH

Datei  Eearbeiten  Ansicht  Favoriken  Extras 7

Q

gruppe fir interaktives marketing. rbC

e
[ 5]

Gk - = - () at | Qisuchen [(GFavorten EfMedien ¢4 ‘ - S -

Adresse Iﬁj hittp: f v handbuch-couponing. comy

j | Links **

Google -|

j %Web-Sucha Q:ESite-Suche | PageRank Y Seiten-Info ~ ﬁAquérts ~ P Hervorheben

HANDBUCH
COUPONING

COUPON

EOne to One Solutions.
. 29.September bis Labor

CCD&Messe Diisseldorf

NEWS

Gouponing Abonnieren Sie doch

1. Oktober 2003 den Newsletter und

[ ]
HANDBUCH
COUPORING 3

=i www.REGIESTUHLDE

i Das Multitalent

fiir Ihr Mobile Off Coupon J

erfahren Sie so
regelmassig das
Neuste aus der Welt
des Couponing!

Zfehen
Sie einen

N in dieses
0, | Feld

foc Conting ek O DeutschePost ¥ | pyy

e 2 ey DIREKT MARKETING

| O, IK kecl( o | =

|@ {Noch 1 Element) Eild http: f v, handbuch-couponing. comfcouponing-daten/up_button.gif wird geladen lilili ‘0 Internet

iffjstart | _m ‘Q @ |J .Workshop _Couponing_03.. I@Handhuch Couponing -..
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Personalisierte, personalisierbare und gruppe fir interaktives marketing. [ )C
unpersonalisierte Coupons

Personalisierte Coupons sind entweder mit einer Adresse, dem Kundennamen
und/oder einer eindeutigen Kunden-ID versehen; hier kann die Coupon-
Einlosung unmittelbar einem Kunden zugeordnet werden und schafft hierdurch
die besten Controlling-Voraussetzungen. In Folge konnen hier die Coupon-
Anreize unmittelbar am Kauf- und Informationsverhalten des Empfangers
ausgerichtet werden.

Beim personalisierbaren Coupon ist die Moglichkeit vorgesehen, dass der Nutzer
einige Daten eintragt, die eine Zuordnung des Verhaltens erlauben (etwa zu
bestimmten Einzugsgebieten oder direkt zur einzelnen Person). Hierdurch
werden die Voraussetzung fur einen qualifizierteren Dialog mit der Zielgruppe
geschaffen. Im Gegensatz dazu bleiben beim unpersonalisierten Coupon die
Dialog-Chancen ungenutzt.

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Das Problem personalisierter Coupons: gruppe fir interaktives marketing. [ )C
Qualitats-Aspekte in der Database

Munchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung _
2 EUROFORUM




Q

QualltatS'ASpekte In del’ Database gruppe fir interaktives marketing. rbC
Die Qualitat IHRER Daten

Wie gut ist die Qualitat lhrer (Kunden-) Daten:

« Findet bereits bei der Datenerfassung eine Qualitatsprifung statt
(z.B. auf postalische Richtigkeit, Doubletten, Tippfehler eftc.)

« Finden regelméssig Doubletten-Priifungen statt?

 Wissen Sie, wo welche Datenredundanzen bestehen?

« Sind die (Kunden-) Daten vollstandig erfasst?

« Wie halten Sie die Informationen tiber Ihre Kunden und Interessenten
aktuell? Gibt es ein Konzept?

« Gibt es Richtlinien in Ihrer Datenerfassung?

« Kbnnen Sie die Daten auch auswerten?

Losungsansatze:
1. Dataquality Konzept
2. Regelmassige Dataquality-Checkup‘s

Munchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung _
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Griinde fur die Schwierigkeiten bei der Umsetzung

des Database-Marketing fiir Couponing

Bestehende EDV:
- Schlechte Ausgangslage
Keine Anpassung in Direkt- - Fehlendes Know how
Marketing und Marketing .
A \| A

. Schwierigkeiten bei
Keine klaren strate-
gischen Ziele des der Umsetzung des
Database Marketing Database-Marketing

Fehler bei der Einflihrung:

Kein klares Projekt-

Management Fehlende Kapazitéten in:
- Informatik
- Projektleitung

>>> Kritische Erfolgsfaktoren zuwenig beachtet!

Munchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung _
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gruppe fir interaktives marketing. rbC

Daten:
- Schlechte Qualitéat
- Mangelhafte Pflege

Keine internen
Anpassungen z.B.:
- Organisation

- Denkhaltung

- Motivation efc.

Falsche Einstellung und
fehlende Motivation

bei Mitarbeitern aller
Stufen (haufig wegen
fehlendem Know how)
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Qua/itétS-ASpekte in del’ Database.' gruppe fir interaktives marketing. rbC
Mensch, Organisation, Technik

Betriebliche Voraussetzungen schaffen

Organlsatlon

@ M/tarbe/ter

: 4 v
Kunden- Mitarbeiter-

Prozessiiberlegen-
heit

zufriedenheit zufriedenheit

Quelle: Pidas
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Strategische Stossrichtung des Couponing gruppe fir interaktives marketing. [ )C

Um das Couponing in der strategischen Kundenbetreuung zu verankern,
empfiehlt es sich, den Einsatz einer Couponing-Strategie am Kunden-
Lebenszyklus auszurichten. Dieser lasst sich klassisch in drei grof3e Abschnitte
unterteilen, die wiederum in mehrere Phasen zerfallen.

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Strategische Stossrichtung des Couponing gruppe fir interaktives marketing. [ )C

Beziehnungsintensitat
{z.B. Kundenwert)

tionsphase)

[Ed[]egener

Sozialisa- |Gefahr-| Wachstums- |Gefahr{ Reife- | Gefdhr- | Kiindigungs- "\

Quelle: Thexis 2/2000

Anbahnungs- /4 4 o WY,
phase " tionsphase [dungs-| phase  |dungs-| phase dungs- |« phase ° Abstinenz-
= phase phase phase |a phase
Interessenten- . : _ Riickgewinnungs-
management . Kundenbindungsmanagement : management

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Zlele deS COUpOI’)II’)g gruppe fir interaktives marketing. rbC

Die dominante Wirkung, die ein Coupon erzielen kann, ist die Lenkfunktion im
Hinblick auf den Coupon-Verwender. Dass beim Verbraucher eine hohe
Akzeptanz gegeben ist, aufgrund der Bereitstellung eines Coupons sein
Verhalten zu andern, zeigen Ergebnisse einer Studie der Universitat Mannheim.
Hier wird deutlich, dass nicht nur fast 45 % der Konsumenten bereit sind, eine
bisher frequentierte Einkaufsstétte zugunsten einer anderen zu wechseln,
sondern dass auch uber 40 % bereit waren, eine bestehende Markenpréferenz
zumindest temporar zurtickzustellen. Die Affinitat, sich im Internet zu registieren,
ist mit knapp 23 % dagegen wesentlich geringer ausgepragt, was durch die
Befurchtung einer Flut von ungewollten Werbe-eMails erklart werden konnte.

aus: Handbuch Couponing: Beitrag, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Ziele des Couponing

Q

gruppe fir interaktives marketing. rbC

Wieviel Prozent der Verbraucher finden es akzeptabel, fur einen Coupon ...

das Geschaft zu wechseln

die Marke zu wechseln

sich im Internet zu registrieren

sich bei einem Geschaft zu registrieren
eine zusatzliche Zeitung zu kaufen

Mehrfachnennungen moglich / Angaben in Prozent

Quelle: Institut fiir Markenorientierte Unternehmensfiihrung der Universitidt Mannheim, Stand: Mai 2002

44,5

42,3

22,8

17,0

6,6

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Strategische Ziele beim Einsatz von Coupons gruppe fir nteraktives marketing. [")C

Verkaufsforderung

Frequenz

Kundenbindung

Umsatz

Kundenkenntnis

(Quelle: Loyalty Management + Communications GmbH, Couponing in dgrfBra’)'(‘i;,ps}Z‘OO?; Expert

1 ™
- T !;.-' ;
aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler 2; -
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COUpOI’Iing - eingebunden in den gruppe fir interaktives marketing. rbC
Dialog-Kreislauf des Marketing

Check der eigenen

Adressbasis Analyse der

Kundendaten

Marketing-
Strategie

Definition von
Zielhypothesen

Externe Dialog-
Daten =% C . !
Kreislauf Dialog-
Konzept
| »
Markt- ;
forschung Analyse/ Reaktion )
Kontrolle Reaktions-
erfassung
aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Prozessablan deS Couponing gruppe fiir interaktives marketing. rbC

Damit die vorgenannten Ziele erreicht werden kbnnen, muss der Einsatz der
Coupons in einen Wirkungskreislauf verschiedener Funktionstréger eingebunden
werden:

- Herausgeber der Coupons

- Distributionssysteme der Coupons
- Empféanger

- Akzeptanzstellen (POS)

- Clearing-House

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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39 ! | EUROFORUM



Prozessablauf des Couponing

Q

gruppe fir interaktives marketing. rbC

Coupon-
Herausgeber

Ab-
rechnung

Gutschrlft

Vertellung I I

Empfanger

Ein-
Iosung

Distributions-
Systeme

Gut-

Erstattung ol
schri

Gt
i m
Weitergabe L4
Clearing- Akzeptanz-
House Stellen (POS)

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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Distributionssysteme fiir Coupons gruppe fur inerakives marketing. [ DC

Persoénliche Ubergabe
Coupon-Automat

SMS (@ jj

WAP Kassenbeleg
SMS-Coupon- Portale o Handzettel
k:b Regal
Postwurf
In-Pack Hauswurf
On-Pack ‘ Direct Mail

eCoupon
eMail, Newsletter
Internet-Coupon-Portal
Homepage

aus: Handbuch Couponing, erscheint Mitte 2003 bei Gabler
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ReChtsaSpekte gruppe fir interaktives marketing. rbC
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Ubel’b/ICk [Jber dle COUpOI’Iing-KOI’)feI’enZ gruppe fir interaktives marketing. rbC

Themen

*  Mit Coupons auf dem direkten Weg zum
Erfolg

*  Coupon-Marketing- Innovatives
Kommunikationsinstrument fur Handel und
Hersteller

+ Sales Promotion — getting it right. Managing
consumer perception

*  Couponing — Die Erfahrungen bei Burger King

* Die Aral-Danknote — 60 Mio. Coupons als
Dankeschdn fur unsere Kunden

*  Clearing und Handling in der Praxis

» Personalisierte Coupons fur die langfristige
Kundenbindung

* Chancen des Couponing in der
Telekommunikation

- Trends im Mobile Marketing fiir das Jahr 2003 Es wird spannend und lehrreich!
L goupons und Kundenkarten | Ich wiinsche uns allen eine tolle
. oupons — Rechtsfragen und Fallstricke i

«  Neue Promotionmdglichkeiten durch COU pOnlng-KonferenZ!

elektronisches Clearing
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gruppe fiir interaktives marketing. rbC
Herzlichen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

holger.kuhfuss@rbc-gruppe.de

Miinchen, 16.01.2003 Couponing — Von der Lenkungsfunktion zum direkten Kundendialog in der Verkaufsférderung G
h 1 &

44 EUROFORUN

= L = - o



	Inhalt der Ausführungen
	Einleitung
	Holger Kuhfuß (holger.kuhfuss@rbc-gruppe.de)
	Was ist Couponing - Definition
	Was ist Couponing – Ausgestaltungsmöglichkeiten 1
	Was ist Couponing – Ausgestaltungsmöglichkeiten 2
	Was ist Couponing – Ausgestaltungsmöglichkeiten 3
	Was ist Couponing – Ausgestaltungsmöglichkeiten 4
	Was ist Couponing – Ausgestaltungsmöglichkeiten 5
	Couponarten
	Beispiel eines Cash-Coupon
	Beispiel eines Waren-Coupon
	Beispiel eines Rabatt-Coupon
	Beispiel einer mehrstufigen Couponaktion
	Beispiel einer mehrstufigen Couponaktion
	Personalisierte, personalisierbare und unpersonalisierte Coupons
	Das Problem personalisierter Coupons: Qualitäts-Aspekte in der Database
	Qualitäts-Aspekte in der Database: Die Qualität IHRER Daten
	Gründe für die Schwierigkeiten bei der Umsetzung des Database-Marketing für Couponing
	Qualitäts-Aspekte in der Database: Mensch, Organisation, Technik
	Strategische Stossrichtung des Couponing
	Strategische Stossrichtung des Couponing
	Ziele des Couponing
	Ziele des Couponing
	Strategische Ziele beim Einsatz von Coupons
	Couponing – eingebunden in den Dialog-Kreislauf des Marketing
	Prozessablauf des Couponing
	Prozessablauf des Couponing
	Distributionssysteme für Coupons
	Rechtsaspekte
	Überblick über die Couponing-Konferenz

