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RELIUS Kundenkarten-System
Kundenbindung im Scheckkartenformat

Im Rahmen des leistungsstarken RELIUS-
Fachmarktkonzeptes bietet das Unternehmen
seinen Handelskunden kleine Plastikkarten, die
groBe Vorteile bringen. Die Silber-, Gold- und
Platinkarten erméglichen dem Handel eine groBe
Bandbreite von Einsatzmdglichkeiten. Durch den
Einsatz der RELIUS Kundenkarten ist eine nicht
zu unterschatzende psychologische Wirkung
verbunden. Der Kunde bekommt seine per-
sonliche Karte ausgestellt als Zeichen der
Wertschatzung des Fachhéndlers. Der Karten-
besitzer ist nicht mehr die graue Masse, sondern
der Silber-, Gold- oder Platinkunde.

Silber, Gold und Platin - die
Kunden effektiv qualifizieren

Geben Sie die Silberkarte an treue Endver-
braucher und Stammkunden aus, die ihren Be-
darf regelmaBig bei lhnen decken. Verbunden
mit einem kleinen Zugestandnis auf den Ver-
kaufspreis. Hauslebauer und andere Kunden mit
erhdhtem Bedarf sind die klassischen Gold-
kartenkunden. Diese erhalten einen attraktiveren
Rabattsatz. Ihre A-Kunden, z. B. Firmenkunden
mit regelmaBigen hohen Einkaufsverhalten sind
Ihnen am liebsten. Diese erhalten als besondere
Auszeichnung lhre personliche Platinkarte.

Direktmarketingchancen
Sinnvoll ist bei der Einflhrung der RELIUS-
Kundenkarten auch das Anlegen einer Infor-
mationsliste, ganz gleich ob elektronisch z.B. in
Excel oder per Hand. Denken Sie einmal dartiber
nach, wie Sie sich fiihlen wiirden, wenn pinktlich
zum Geburtstag eine Karte von dem Fachhéndler
lhres Vertrauens kommen wirde. Legen Sie
noch einen kleinen Einkaufsgutschein bei und
der Kunde wird wiederkommen! Notieren Sie
sich, was der Silber-, Gold- oder Platinkunde in
lhrem Geschaft gekauft hat. Es entstehen
ungeahnte Zusatzchancen! Kauft der Kunde z.B.
eine Innenwandfarbe, dann weisen Sie den
Kunden auf ein Seminarangebot zum Thema
Wohnraumgestaltung hin und laden ihn zur
nachsten Veranstaltung in lhre Rdume ein. Sie
kdnnen nachvollziehen, wann der Kunde zum
letzten Mal eine Lasur zur Pflege seiner
Gartenhutte gekauft hat. Punktlich nach 2 Jahren
schreiben Sie den Kunden an. Machen Sie ihn
aktiv darauf aufmerksam, dass es Zeit ist, den
Anstrich seines Gartenhauses zu Uberprifen.
Was beim Auto mit den Inspektionsintervallen
von Autohdusern erfolgreich praktiziert wird, das
funktioniert auch im Farbenfachhandel. Kreativi-
tét ist hier gefragt. Ein Vielzahl von Direkt-
marketingaktivitaten lassen sich auf der Basis
der Informationen aufsetzen. Der Fassaden-TUV,
die Zusendung von Produktinformationen, Work-
shops, Vor-Ort-Beratungen etc.. Tun Sie den
ersten Schritt in Richtung Zusatzumsatz, die
Fachhandelsprofis von RELIUS helfen lhnen
dabeil

Kartenservice

leicht gemacht

Wie immer bietet RELIUS lhnen hier die
komplette Unterstiitzung an. Wenden Sie
sich an uns und wir liefern Ihnen eine

limitierte Anzahl an Silber-, Gold- und
Platinkarte mit lhrem Handlernamen und
unterstitzen Sie bei Ihren Direktmarketing-
aktivitaten. Hand drauf! RELIUS ist eben
der Partner des Farbenfachhandels.
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Kartentyp:

Karteneindruck:
Firmenname:
Stralde / Nr.:

PLZ / Ort:
Telefon:

Fax:

Offnungszeiten:
(Angaben werden riickseitig

angedruckt)

RELIUS”-

RELIUS Kundenkarten-Anforderung

(bitte in Druckbuchstaben ausfiillen)

Fax Bestellung

Fax: 0441 /34 02 - 333

Bestellmenge:

’ silber
’ gold
’ platin

XD99-8301-8010
XD99-8301-9010
XD99-8302-0010

Kundennummer:

| Montag - Freitag:

| Samstag:

Datum / Unterschrift

Der Selbstkostenpreis pro RELIUS Kundenkarte betragt 0,75 € zzgl. gesetzlicher MwSt.
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