Alliance: Gute Erfahrungen mit Gute- und Garantiepdssen

MOBEL-GTEpASS

Sinnvolles Instfrument
gegen Reklamationen

Seit Uber einem Jahr setzen die Anschlussh&user von Alliance
GUte- und Garantiepdsse als Marketinginstrument im Verkauf ein.
UrsrpUnglich aufgrund einer Anpassung des EU-Rechts konzipiert,
haben sich die Broschuren in der Praxis zur Kundenbindung und
Kundenpflege bestens bewdhrt. Auch deshalb, weil die Verbund-
gruppe ein geeignetes Werbepakt drumherum geschnurt hat.
Und auch die Reklamationsquoten sinken.
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Nach dem Mdbel-Giitepass (r.) entwickelte
der Alliance Verband auch Aquivalente fiir
den Kiichenbereich (o.). Sinnvoll abgerun-
det wird das Kundenbindungsinstrument
mit der Fiinf-Jahresgarantie.
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Das NEUE Werbepaket
um Alliance

Miibel Giite- &
Garantie-Pass!
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sollten
Masswholz-
platten ge-

pflegt werden? Oder wie defi-
niert sich legere Polsterung? Fra-
gen wie diese tauchen immer
wieder im Mobelhandel auf. Der
Alliance Verband beantwortet
diese seit {iber einem Jahr erfolg-
reich mit dem Giitepass. So
konnte z. B. das Mitgliedshaus
Mobel Graf in Pirna seine Rekla-
mationen in Sachen Faltenbil-
dung bei Polstermdbeln fast auf
Null zuriickfahren. ,,Die gesamte
Reklamationsquote reduzierte
sich sogar um 47 Prozent®, freut
sich Inhaber Andreas Graf. Wie
er sind inzwischen viele seiner
Verbandskollegen froh, ein In-
strument an der Hand zu haben,
mit dessen Hilfe sie ihrer In-

formationspflicht nachkommen
konnen. Denn laut eines neuen
EU-Rechts ist der Handel dazu
verpflichtet, Endkunden umfas-
send schriftlich tber die Ge-
brauchseigenschaften von Ein-
richtungsgegenstinden aufzukla-
ren. Kam es frither aufgrund
mangelnder Kenntnis auf Seiten
der Kunden hdufig zu Beanstan-
dungen, werden heute manche
Félle erst gar nicht zu einer fiir
alle Seiten belastenden Reklama-
tion. ,,Der Mobelgiitepass sichert
die Hindler zum einen weitest-
gehend gegeniiber unangeneh-
mer Uberraschungen im Rekla-
mationsfall ab, ist aber insbeson-
dere ein Marketinginstrument
zur Kundenbindung und Kun-
denpflege”, so Alliance-Ge-
schéftsfiihrer Andreas Varnholt.

Wichtig in der Praxis sei, den
Giitepass direkt zum Bestandteil
des Kaufvertrages zu machen.

Egal ob bei Mobeln oder im
Kiichenbereich — das Instrument
verleiht fiir alle Falle Sicherheit.
Zusitzlich offeriert der Verband
seinen Handlern die Moglichkeit,
fiir alle hochwertigen Produkte
eine Fiinf-Jahresgarantie anzu-
bieten. Vorteil fiir die Nutzer:
beide Produkte lassen sich auch
in der Werbung effektiv in Szene
setzen. So entwickelte Alliance
ein umfangreiches Paket — von
PR und Anzeigen iiber Maxi-
Postkarten bis hin zu Plakaten,
die die Garantie-Vorziige hervor-
heben.

Mehr Infos_:
www.alliance.de




