Kunden werden
Testkaufer

Starten Sie jetzt lhre eigene Qualitatsoffensive!
Wie erleben Kunden die Beratungs- und Servicequa-
litdt in lhrem Haus? Fragen Sie lhre Kunden einfach
im Anschluss an jeden Einkauf nach ihren Eindrlcken
und profitieren Sie davon in jeder Hinsicht.

Erfolgreiche Marketingstrategien beinhalten
oft eine Kombination aus Stammkunden-
bindungs- und Neukundengewinnungsmaf3-
nahmen. Doch wird auf der Flache auch die
Kundenorientierung gelebt, die im Marketing
versprochen wird?

Nur wenn die Kundenerwartungen am POS
erflUllt oder Ubererfullt werden, ist eine nach-
haltige Kundenbindung sichergestellt. Denn
fur den ersten Eindruck gibt es bekanntlich
keine zweite Chance und der letzte Eindruck
bleibt erhalten.

Ein regelmaliiger Leistungs-Check der Bera-
tungs- und Serviceleistung stellt sicher, dass
Starken und Entwicklungspotenziale der Ver-
kaufer auf der Flache detailliert bilanziert wer-
den. So kénnen die Starken weiter ausgebaut

und Entwicklungspotenziale mit Hilfe von
Trainings- und CoachingmaBnahmen gefér-
dert werden.

Auflerdem wird die Aufmerksamkeit des Ver-
kaufsteams wieder gezielt auf den Kunden
ausgerichtet und die Wahrnehmungssensibi-
litdt fur das eigene Tun gescharft.

Optimale Uberpriifung
der Team-Leistung

Testkaufer, die regelmaflig die Servicequali-
tat auf lhren Flachen
Uberprufen und dazu
Feedback geben, sind
ein optimaler Leis-
tungs-Check fur lhr
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Verkaufsteam. Mit dem neuen Hutner Online-
Testkauf-System kdnnen Sie lhre Kunden zu
Testkaufern machen! Und das geht ganz ein-
fach:

Uber ein Mailing oder einen Gutschein laden
Sie Ihren Kunden ein, die bei Innen erlebte Be-
ratungsqualitat der Mitarbeiter auf der Flache
zu bewerten. Der Kunde loggt sich mit seiner
Kundennummer und seinem Kennwort auf
Ihrer Homepage ein und wird an unser Online-
Testkauf-System weitergeleitet. In einem drei
bis funf Minuten dauernden Interview wird er

Wiinsche erkannt?

zum Erlebnis seines letzten Einkaufs befragt.
Als kleines Dankeschén erhalt Thr Kunde Bo-
nuspunkte fur die Kundenkarte oder eine Ver-
gUnstigung beim nachsten Einkauf.

Beispiel: Ausziige aus einem Interview
zum Modehaus Sommerfeld

Das Interview enthalt Fragen, die vom Kunden
bewertet werden. Zusatzlich gibt es zwei of-
fene Fragen zu den positiven Eindrticken und
den Tipps des Kunden zum erlebten Einkauf.

Wie gut hat unser Modeberater hinterfragt, welche Erwartungen Sie an lhren Einkauf haben?

(Ihre Lieblingsfarben, Kombinationswiinsche, usw.)

zufrieden (52,9 %)

Zusatzempfehlung ausgesprochen?

sehr zufrieden (39,2 %)

\ nicht zufrieden (2,0 %)

weniger zufrieden (5,9 %)

Wurde lhnen passend zu dem von Ihnen ausgewéhlten Artikel noch ein weiterer Artikel angeboten,

der Ihren Einkauf abgerundet hat?

Nein (45,1 %)

Ja (54,9 %)
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Vorteile durch den Einsatz des Hutner

Online-Testkauf-Systems:

e Mit der Mailing-Aktion setzen Sie einen Be-
suchsimpuls fUr den Kunden! (Sie kénnen
auf Wunsch in der Analyse zwischen den
Eindricken lhrer Best Friends, Friends und
Neukunden differenzieren.)

e Sie signalisieren lhrem Kunden, wie wichtig
seine Meinung fur das Qualitatsmanage-
ment in |hrem Unternehmen ist, und er-
hohen dadurch die Kundenbindung.

® Sije erhalten konkrete Hinweise fur die Op-
timierung lhrer Beratungs- und Service-
qualitat durch den Auswertungsbereich im
Hutner Online-Testkauf-System.

® Mit dem kleinen Dankeschon setzen sie ei-
nen zweiten Besuchsimpuls und steigern
damit die Frequenz auf der Flache.

e Durch die regelmafigen Besuche von Test-
kaufern werden alle Mitarbeiter im Verkauf
zusatzlich sensibilisiert, die Kunden in den
Mittelpunkt zu stellen.

WEITERE INFORMATIONEN ZUM THEMA

Alle erhobenen Daten werden fur lhr Un-
ternehmen in einer viren- und kennwort-
geschutzten Datenbank archiviert. Die Er-
gebnisse der Kunden-Testkaufe und deren
Veranderung im Zeitablauf kdnnen taglich
abgerufen werden, so sind Sie immer auf dem
neuesten Stand.

Ist ihr Interesse geweckt? Wir erlautern Ih-
nen gerne das attraktive Angebot, Ihre eigene
Qualitatsoffensive mit Kundenfeedbacks zu
starten! |

Lydia Reischmann und Anne Giesel aus unserem Vertriebs-
team stehen lhnen bei Fragen gerne zur Verfligung.

Rufen Sie einfach an, oder schicken Sie eine E-Mail!

08394 - 9260 80

www.hutner.de
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lydia.reischmann@hutner.de — anne.giesel@hutner.de



