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moreBACK-Vorteils-Portal -
Kundenbindung mit Hochstleistung

Ein neuartiges Vorteils-Portal ist dabei, die deutsche Online-Landschaft der

Gutschein-, Deal- und Bonus-Portale griindlich aufzumischen: ,,moreBAC

(13
.

Der Entwickler und Betreiber zielt nicht selbst auf Endverbraucher -

er prdsentiert es der Industrie als Kundenbindungsprogramm.

n der Kombination Angebotsbreite/Bonushohe

wollen wir uns von keinem anderen Bonus-, Vor-

teils-, Deal- oder sonst einem Programm iiber-

treffen lassen. Das ist das Credo der SuperServ

GmbH fiir ihr Vorteilsportal moreBACK. Und:
,Kein Endverbraucher zahlt fiir die Nutzung dieser
Vorteile.”

Rund zwei Jahre hat die Mannschaft um SuperServ-
Geschéftsfiihrer Heinz-Dieter Engelen daran gearbeitet,
moglichst viele Vorteils-Anbieter mit moglichst
hohen Preisnachlédssen aus ganz Deutschland
zu akquirieren.

,Wir wollten uns auf keinen Fall mit den iiblichen
drei, fiinf oder zehn Prozent Rabatt zufrieden geben.
Und die Boni von ein bis zwei Prozent, die — wie z.B.
bei Payback oder Deutschland-Card — als Punkte
mithsam gesammelt werden miissen, kénnen erst
recht nicht unser Ziel sein“, gab Engelen die Leis-
tungsklasse vor.

Aber moreBACK zielt nicht allein auf die klassischen

Bonus-Sammlungen in Printform oder die

bloBen Online-Shopping-Portale, in
denen die Affiliates Teileihrer Ver-
kaufsprovision an den User weiter-



reichen. Hotelschecks, Vorteils- und Kurzreisen, Zeit-
schriften-Abos und Telekommunikationsangebote werden
auf moreBACK.de ebenfalls mit spiirbaren Sparvorteilen
angeboten.

Dabei beabsichtigt SuperServ nicht, die hohen Vor-
teile direkt zu vermarkten. Der strategische Ansatz
heiBt: moreBACK wird als exklusives Kundenbin-
dungsprogramm ausgelobt. Das bedeutet: Nur Kunden
sogenannter , Kooperationspartner” kénnen in den
Genuss der besonderen Vorteile kommen.

Die ,Deals” — ernst zu nehmen
oder Eintagsfliegen?

Auch den Live-shopping-Portalen und Gruppenrabatt-
Anbietern mit ihren ,,Deals” zeigt moreBACK die Zah-
ne. In diesem noch recht jungen Marktsegment hat sich
in Deutschland mittlerweile Groupon als Marktfiithrer
etabliert, dahinter folgen Daily Deal, qype-deals und
einige regionale Deal-Portale, initiiert und manchmal
nur mit Mithe am Leben gehalten von lokalen bzw.
regionalen Zeitungsverlagen.

Dabei scheint das eine oder andere Angebot wirklich
attraktiv zu sein im Vergleich zum ,Normalpreis“ des
jeweiligen Restaurants, Fitness-Studios oder Massage-
Instituts. Nachlédsse bis zu 70 Prozent, ausgelobt fiir
einen kurzen Zeitraum von ein bis zwei Tagen, sind
durchaus haufig.

Noch expandiert der Markt der Groupon-Klons (ge-
rade in den letzten Wochen haben Investoren geglaubt,
viel Geld in Groupon und Daily Deals stecken zu sollen),
das System an sich aber st6t schon jetzt hier und da an
seine Grenzen. So geben in den USA 40 Prozent der
Unternehmen, die schon mal iiber ein Deal-Portal Gut-
scheine angeboten haben, bereits an, sich nie wieder an
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einer solchen Aktion beteiligen zu wollen: ,,Zu teuer®,
»zu wenig effizient”, ,zu wenig Neu-Kunden®, stattdes-
sen ,Margenverlust bei der Stammkundschaft” sind
héufig genannte Griinde. Auch in Deutschland nehmen
die Stimmen genervter Konsumenten (,zu viele E-
Mails“, ,,zu wenig interessante Angebote”) deutlich zu.

Bedenkt man, dass der Deal-Geber (also z.B. ein Re-
staurant) nicht nur bis zu 70 Prozent seines Normalprei-
ses abschmelzen, sondern dariiber hinaus auch noch
bis zur Hélfte des verbleibenden Erl6ses mit dem Portal-
Betreiber teilen muss, so verbleiben ihm am Ende gera-
de mal 15 Prozent seines Listenpreises. Und eine Kun-
den-Bindungs-Funktion erfiillen diese Portale ohnedies
an keiner Stelle.

Kostenfreiheit fiir den Vorteils-Anbieter

Auf der moreBACK-Plattform stehen -zigtausend Ange-
bote den Nutzern (Mitgliedern) mit bis zu 50 Prozent
Ersparnis, ja teilweise sogar bis zu 70 Prozent Preisvor-
teilen zur Verfiigung. Die mehr als 9500 Anbieter ver-
teilen sich tiber mehr als 800 Stiddte in Deutschland.
Hinzu kommen ca. 1600 Online-Shops. Ihre Angebo-
te gelten tiber das ganze Jahr —nicht nur fiir ganz kur-
ze Zeit, wie z.B. bei den Groupon-Clons iblich.

Die Bereitschaft der Anbieter, diese besonders
hohen Einkaufsvorteile dauerhaft zu gewéhren, er-
reicht moreBACK zum einen mit vélliger Kostenfrei-
heit fiir die Unternehmen: Sie zahlen weder eine
Provision noch eine Einstellgebiihr noch irgendwel-
che anderen Abgaben.

Hinzu kommt ein ganz handfester Vorteil: Das Re-
staurant, der Fitness-Club, der Hdandler, der Dienstleis-
ter, auch die einzelne Fastfood-Filiale — also jeder ein-
zelne Gutschein-Anbieter — bekommt bei moreBACK
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vollkommen kostenlos eine ansehnliche Unterneh-
mensprasentation im Web und Online-Werbung fiir
sein Unternehmen.

Zum Dritten ist das Programm in der Implementierung
und Abwicklung vollkommen schlank: Es braucht kein
Kartenlesegerit, keinen Kartenscanner. Es gibt kein Clea-
ring, keine Verrechnung mit SuperServ.

Zweistufige Mitglied- bzw. Nutzerschaft —
ebenfalls kostenfrei

Besonders attraktiv ist das moreBACK-Angebot fir den
User im Bereich ,,essen & trinken®. Fast 7000 Einl6semog-
lichkeiten in Restaurants nahezu jeder Preisklasse und
Kategorie in ganz Deutschland bieten dem moreBACK-
Mitglied Sparvorteile bis in jene Rabatththen, die man
bisher allenfalls aus den gedruckten Gutscheinbiichern
kannte: ,,2flir1“ — zwei gehen essen, nur einer zahlt. Diesen
Vorteil kann bei moreBACK auch der Endverbraucher nut-
zen, der als Kunde eines moreBACK-Kooperationspartners
kostenfrei die VIP-Mitgliedschaft erwerben konnte.

moreBACK kennt zwei Stufen der Nutzung. Als
,User ohne Mitgliedschaft“ fiir das breite Publikum
und als ,,VIP“. Beide Stufen sind fiir den Endverbrau-
cher kostenlos.

Der ,,User ohne Mitgliedschaft” itbernimmt eine gewis-
se Teaser-Funktion fiir die VIP-Mitgliedschaft. Jedermann
ab 18 Jahre kann einmalig, kostenfrei und unverbindlich
VIP-Gutscheine im Gesamtwert von 25 € downloaden und
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danach beim Online-Shopping dabei sein —mit Rabatten,
die iiber denen der meisten anderen Affiliate-Portale lie-
gen. Damit kann der User allerdings ldngst nicht das errei-
chen, was ein VIP-Mitglied beim Shoppen, Erleben, Genie-
Ben an Sparvorteilen erzielen kann.

Die VIP-Mitgliedschaft ist, wie erwdhnt, aus-
schlieBlich den Kunden der Kooperationspartner vor-
behalten. Sie gibt den Zugang zu den Hochst-Boni und
den sonstigen Vorteilen innerhalb des Portals frei.
Damit werden — bei normalem Konsumverhalten im
tdglichen Leben — durchaus Sparvorteile von 3000
Euro und mehr pro Jahr méglich.

Diese VIP-Mitgliedschaft wird von SuperServ als
Instrument zur Kundenbindung, aber auch zur Kun-
dengewinnung oder Kiindiger-Riickgewinnung ange-
boten: Das Privileg, diese hochwertige Mitgliedschaft
seinen Kunden und Interessenten zur Verfiigung stel-
len zu konnen, schafft Alleinstellung und Wettbe-
werbsvorsprung fiir die Kooperationspartner.

Kundenbindung mit doppelter Exklusivitat

Kooperationspartner genieBen exklusive Vorteile
— und das im doppelten Sinn. Zum einen kénnen
nur ihre Kunden oder Interessenten die hdheren
Sparvorteile erzielen. Zum anderen kénnen die Ko-
operationspartner auf Branchen-, Sortiments- oder
Gebietsexklusivitdt zdhlen. Damit ist der Vorteil
auch im direkten Wettbewerb, im engeren Markt-



segment, gesichert. Dass die Kooperationspartner
ihren Kunden dabei hohe geldwerte Vorteile zukom-
men lassen kénnen, ohne die eigene Marge anzugrei-
fen, ist ein ganz herausragender Pluspunkt unter
betriebswirtschaftlichen wie auch unter verkéuferi-
schen Aspekten.

SuperServ verspricht sich jedenfalls fiir die kommen-
de Zeit ein deutlich steigendes Interesse an ,,Deutsch-
lands Vorteils-Portal Nr. 1. Schon jetzt — wenige Monate
nach Markteinfithrung — kann man auf prominente Ko-
operationspartner verweisen: Calgon, Lekker energie und
die REWE-Group mit ihrer Reisetochter ITS.

Das moreBACK-Programm ist so modular gestal-
tet, dass fiir den Kooperationspartner eine individu-
elle Vorteilssteuerung oder -begrenzung nach Zeit
oder Wert jederzeit machbar ist. Das eine Unterneh-
men mochte einen Vertragskunden, also z.B. einen
Abonnenten oder einen Versicherungsnehmer, be-
lohnen. Dann kann sich eine Jahresmitgliedschaft
anbieten.

Dem anderen Unternehmen ist wichtig, dass Kun-
den nidchste Woche oder ndchsten Monat sein Produkt
nachkaufen. Da kann dann ein begrenzter Zugriff auf
das Portal — z.B. fiir ein, zwei Wochen oder einen Monat
oder aber fiir einen Gesamt-Vorteilswert von x Euro —
vorgesehen werden.

.Es gibt nichts Neues auf der Welt. Es gibt nur
neue Kombinationen von langst Bekanntem”

Dieser Satz trifft auch auf moreBACK zu. Weder sind
Gutscheine neu, noch Cashback, Coupons oder andere
Formen der Rabattgewdhrung. Das Prinzip des ,,2fiir1“
ist seit Jahren genau so bekannt wie das der Hotel-
schecks, mit denen Hotelgéste in ausgewéhlten, auch
hochwertigen Unterkiinften weitgehend auf die Zah-
lung der Ubernachtungskosten verzichten kénnen,
wenn sie sich verpflichten, die Kosten fiir Friithstiick
und Halbpension zu tragen ...

Wo aber in den letzten Jahren technisch immer
weiter aufgeriistet wurde, da kommt moreBACK mit
einer erfrischend einfachen, tiberschaubaren und

hochst transparenten Systematik daher, die fiir die
NutznieBer auf allen Ebenen hilfreich ist:

e Der Endverbraucher kann entscheiden, ob er sich —
vollig gebiihrenfrei — mit den ,,Basic“-Vorteilen zu-
frieden gibt oder ob er als Kunde eines Kooperations-
partners eine VIP-Mitgliedschaft mit hochwertigen
Vorteilen nutzt.

ZAHLEN - DATEN - FAKTEN ZU SUPERSERV

moreBACK:
Website:

Seit ca. 2 Jahren im Aufbau

www.moreback.de

Derzeit ca. 9500 individuell
akquirierte Akzeptanzstellen in
ganz Deutschland

Mit ca. 16500 Angeboten aus den
Bereichen Gastronomie, Freizeit &
Kultur, Sport, Wellness & Beauty,
Handel, Einzelhandel, Dienstleis-
tung, Handwerk, Reisen, Urlaub,
Hotellerie usw.

Zuziiglich ca. 1600 Online-Shops

Branchenabhangig von 3 bis 707%

.User ohne Mitgliedschaft” =
dauerhaft kostenfrei, erreichbar
fir Jedermann ab 18 Jahren.

VIP = hochste Sparvorteile
erzielbar. Ebenfalls kostenfrei —
aber ausschlieBlich fiir Kunden von
moreBACK-Kooperationspartnern.
(Erzielbares Sparpotenzial pro Jahr:
ca. 3000 Euro. Bei statistischen
Haushaltsausgaben von jahrlich ca.
7000.- Euro in den o.a. Lebensbe-
reichen.)

Griindung 1994. Vertriebstatigkei-
ten und Entwicklung von Loyalty-
Konzepten. Exzellente Kundenre-
ferenzen

14 Mitarbeiter

www.superserv.de

Rabatte:
Mitgliedschaften:

SuperServ GmbH:

Website:

Geschéaftsfiihrer: Heinz Dieter Engelen

Stand: Ende Juli 2011.

5:2011
marke 41

71



72

MARKE Vertrieb

MOreBACK"([T) ki

Bei Reisen sparen
mit Best Preis Garantie!

¢ Der Online-Kéaufer erzielt die hochsten Vorteile beim
Online-Shopping, weil moreBACK hier lieber auf
hohe Rabatte setzt, statt selbst einen Teil der Affili-
ate-Provisionen einzubehalten, wie in solchen Bo-
nus-Portalen tiblich.

¢ Dem moreBACK-Mitglied kommt der Bonus, den der
Gutschein-Anbieter vor Ort gewéhrt, in vollem Um-
fang zugute — SuperServ behdlt nichts ein.

¢ Der Gutschein-Anbieter selbst bekommt kostenfrei

MONATLICHE AUSGABEN EINES HAUSHALTS
UND ERSPARNISMOGLICHKEITEN MIT MOREBACK

Gesamtausgaben:
@ 2815 Euro
2815 €
Miete, Versicherung.
Lebensmittel,
Tanken etc.

Davon in den
moreBACK-
Sparwelten:
0583 Euro

Mégliche
Ersparnis (VIP):
© 260 Euro

pro Monat

Quelle: Statistisches Bundesamt, Wiesbaden.
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eine wertvolle Pridsentation seines Unternehmens im
Web und kann auf neue Kunden hoffen, die er gezielt
fiir ihren Einkauf belohnt, ohne blind in Werbemal-
nahmen investieren zu miissen.

¢ Der Kooperationspartner wiederum hat alle Mog-
lichkeiten zur Auswahl, seine Kunden mit Dritt-
Boni zu belohnen oder zu binden, ohne seine Mar-
ge auch nur anzutasten — aktionsweise oder dau-
erhaft, mit einer fir das Mitglied kostenfreien
VIP-Mitgliedschaft oder mit begrenzter Vorteils-
gewdhrung.

¢ Die Kooperationspartner verhelfen ihrerseits more-
BACK dazu, ohne groBes Werbe-Spending Bekannt-
heit zu erlangen.

Man ist sich bei SuperServ sicher, die ndchsten Jahre
mit dieser Kombination aus Quantitidt und Qualitét
einzigartig auf dem deutschen Markt zu sein. Auch
konnen andere Anbieter bzw. Betreiber von Bonus-
Portalen die Exklusivitdt nicht anbieten, da die Verlo-
ckung zu groB ist, die akquirierten Boni dem breiten
Markt direkt anzubieten, statt sie fiir die Nutzung
durch Unternehmen mit grofem Kundenstamm frei-
zuhalten. moreBACK jedenfalls steht bei weiteren gro-
Ben Kooperationspartnern auf der Agenda, einige Ge-
spriche sind bereits recht weit gediehen.

von Lutz Beyering





