Die pregocard ist keine gewohnliche Kundenkarte

Nicht erst in diesem Jahr zeichnet sich ein drastischer Wandel im Automobilhandel
ab. Nach der Statistik des VDA (Verband der Automobilindustrie) ist die Anzahl der
PKW-Neuzulassungen im Jahr 2007 um 9,2 % im Vorjahresvergleich gesunken.
Diese Entwicklung ist nicht =zuletzt auf die steigenden Kraftstoffpreise
zurtckzufthren. Laut dem Statistischen Bundesamt stieg der Preis fiir Superbenzin
von 2005 bis 2007 um 9,7%.

Hbéchste Zeit flr die Automobilhdandler um ihre Kunden zu kampfen, denn des
Deutschen liebstes Kind wird durch die stetig steigenden Preise immer mehr zum
Luxusgut.

Die Autohaus Berolina GmbH kampft mit der

pregocard fir eine starkere Kundenbindung Autohaus Berolina @ &
und damit gegen Unzufriedenheit und e
Kundenschwund.

Dazu wurde die clevere Plastikkarte mit

Chipkartentechnologie von der  Syrcon g8

Marketing Services GmbH in Berlin entwickelt.
Sie wird bereits in vielen Standorten der
Autohaus Berolina GmbH angeboten und hat
sich Uber die Jahre durch Qualitdt und
Attraktivitat als wichtiges Marketinginstrument bewehrt.

Das Kundenbindungssystem, das Syrcon in Zusammenarbeit mit dem Autohaus
Berolina konzipiert hat, beinhaltet umfassende Funktionen.

Fartecaima:

Zum einen wird der Kundenstamm durch die Ausgabe verschiedener Kartentypen
segmentiert. So kann jedes Kundensegment differenziert angesprochen werden.
Als Inhaber der pregocard Co beispielsweise erhdlt man drei Prozent Nachlass auf
alle Werkstattleistungen sowie eine kostenlose AuBenreinigung bei jedem
Werkstattbesuch. Inhaber der pregocard Premium dagegen erhalten héhere funf
Prozent  Nachlass auf alle  Werkstattleistungen sowie  umfangreiche
Zusatzleistungen wie AuBen- und Innenreinigung, Hol- und Bringservice, wahlweise
Ersatzwagen, Taxigutschein oder kostenlose Fahrradnutzung.

Zum anderen bietet der Vvierteljahrige Versand von
Autohaus Berolina @ Z, Broschiren an die Karteninhaber zusatzliche Vorteile. Die
: | Kunden erhalten dort Spezial-Angebote von
Partnerunternehmen, beispielsweise Verglnstigungen beim
Besuch von Veranstaltungen (z.B. der Pyronale) oder bei der
Buchung von Reisen. AuBerdem sind oft Gewinnspiele
integriert, bei denen tolle Gewinne bereit stehen.
Die Plastikkarte starkt also auch die Wirtschaft in der Region
und bietet somit viel mehr als eine gewd6hnliche
Kundenkarte. Die Syrcon Marketing Services GmbH versteht
sich darauf anspruchsvolle Kundenbindungssysteme zu
verwirklichen und geht dabei intensiv auf die Winsche und
Vorstellungen ihrer Kunden ein. Sie betreut auch
Uberregional viele Projekte aus den unterschiedlichsten
Branchen und kann auf einen groBen Erfahrungsschatz
zuruckgreifen.

#iHii pregocard

(Michaela Piesker, Syrcon Marketing Services GmbH)



