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Ein voller ErfolgI Die SN-Sommertour 2013

Wie schon in den Jahren zuvor waren
die SN auch heuerim Sommer in
zahlreichen Badern und
Einkaufszentren unterwegs. Zu
gewinnen gab es heuer drei
Kilometerbanken a 10.000 Kilometer
der Westbahn — und passend zu den
wertvollen Preisen hat die Westbahn
fir Trachtenparchen auch schon ein
richtiges Herbstangebot parat.

Was fur ein Sommer. BrUtende Hitze und
unzahlige Sonnentage sorgten fur einen
Sturm auf die Strandbader in Salzburg und
Wien. Aber nicht nur deshalb war die SN-
Sommertour 2013 mit Sicherheit ein Riesen-
erfolg. Denn zuséatzlich zum Sonnenschein
waren auch die Gratisexemplare der Tages-
zeitung und die Ratselhefte bei den Besu-
chern der Bader und ausgewahlter Ein-
kaufszentren sehr beliebt. Doch die eigent-
liche Hauptattraktion der Sommertour war
das Gewinnspiel der ,Salzburger Nachrich-
ten”. Denn als Hauptpreis wurden unter
den Hunderten Teilnehmern insgesamt drei
Kilometerbanken a 10.000 Kilometer der

Fur Trachtenparchen Mit der Westbahn geht's zum Spe2|alprE|s zurW|enerW|esn Bild: SNAWESTBAHN

Westbahn verlost. Das entspricht in etwa 33
Fahrten vom Salzburger Hauptbahnhof
nach Wien Westbahnhof—der Verkaufswert
von 10.000 Zugkilometern betragt unglaub-
liche 749,90 Euro.

Fesch reisen mit der Westbahn

Gestern, Dienstag, endete der Salzburger
Rupertikirtag. Zum Leidwesen aller trach-
tenbewussten und -liebenden Salzburger.

Doch aufgepasst: Dirndl und Lederhosen
kénnen gleich angelassen werden!

Denn von 19. September bis 6. Oktober
2013 6ffnet das groBte Volksfest Osterreichs
wieder seine Pforten: Die Wiener Wiesn —
und das ist fur alle Trachtenfans nicht nur
die ideale Gelegenheit, die Lederhose und
das Dirndl weiterhin auszufiihren, sondern
auch gunstig damit zu reisen.

Mit der Westbahn fahren Kunden, die zu

zweit in Dirndl beziehungsweise Lederhose
unterwegs sind, von einem beliebigen Hal-
tepunkt der Westbahn-Strecke (Wien-Salz-
burg) nach Wien im Zeitraum zwischen 19.
September und 6. Oktober 2013 zum Spezi-
alpreis. Das in Tracht gekleidete Kunden-
paar muss nur dem Steward das Zauberwort
JTrachtenparchen” nennen, dann fahrt die
zweite Person zum Halbpreis des ohnedies
schon sensationell ginstigen Haustarifs.
Und das Beste daran ist, dass die West-
bahn-Kunden alle Variationsméglichkeiten
haben - denn der Halbpreis ist diesmal mit
allen in der Trafik, online oder im Zug ge-
kauften Tickets fur Reisende tber 15 Jahren
kombinierbar, also auch mit allen aktuellen
Aktionstickets. So ergeben sich etwa fol-
gende Preisbeispiele:
m fiir die Strecke von Salzburg nach Wien
1. Person: Haustarif 25 Euro
2. Person: Halbpreis 12,50 Euro
m fiir die Strecke von Linz nach Wien:
1. Person: Trafik Aktiv select 11,99 Euro
2. Person: Halbpreis 8,60 Euro (da das Haus-
tarif-Ticket Linz—Wien 17,20 Euro kostet).
Erhéltlich ist das Ticket zum Halbpreis als
~Kinderticket” entweder online auf
www.westbahn.at oder direkt im Zug.

Das Gewinnspiel der ,,Salzburger Nachrichten” im Zuge der Sommertour war ein voller Erfolg. ZahlrelchéTellnehr_her spleltén um d|e drei Kilometerbanken der Westbahn a 10.000 Kilometer mit. silder: SN'MARCO RIEBLER

Kundenorientierung 2.0 — Wann wird aus Kunde Konig?

«Kundenorientierung”
hat vor allem die
Ausrichtung des
Unternehmens auf den
Kundennutzen im Blick.
Wie dies erfolgen kann,
diskutieren am 26.
November hochkaratige
Vortragende an der
Fachhochschule
Salzburg unter dem Titel
~Kundenorientierung
2.0 - Wann wird aus
Kunde Kénig?”

Es wird viel Geld verspielt.
Europas Firmen schatzen ge-
maB der Studie ,Global In-
sights on Succeeding in the
Customer Experience Era”,
dass eine schlechte, inkon-
sistente und markenferne
Kundenorientierung durch-
schnittlich 18 Prozent Um-
satz kostet.

Andere Ergebnisse bele-
gen, dass ein GroBteil der
europaischen Kunden - in
Osterreich ist die Situation
ahnlich — fur ein besseres
Einkaufserlebnis mehr be-
zahlen wdulrde. 44 Prozent
sind demnach sogar bereit,
einen Aufschlag von Uber
fanf Prozent hinzunehmen.
Andersherum wenden sich
70 Prozent der Kunden nach
einem negativen Erlebnis
sofort vom Anbieter ab. Die
meisten von diesen gehen
dann zur Konkurrenz.

Fur diese sprichwortliche
JServicewuste” gibt es etli-
che Grinde, die ausder wirt-
schaftlichen Praxis heraus
belegbar sind. Unterneh-

Bernhard Klein

men sehen oftmals keinen
Mehrwert in gutem Service.
Sie sehen in Service ganz im
Gegenteil eine Investition
mit zweifelhaftem Nutzen.
Sie handeln kosten- und
nicht kundenorientiert.
.,Der Blick fur den Kun-
dennutzen ist oftmals nicht
Gegenstand ihres Handelns
und Denkens”, so eine - fur
den Kunden erschreckende
— Feststellung von Marcus
Stumpf, Professor fur Mar-
keting und Relationship Ma-
nagement an der Fachhoch-
schule Salzburg und zu-
gleich Initiator des Salzbur-
ger Marketing Symposiums.
Dass jedoch ein Nutzen
far Kunden und Unterneh-
men gleichermalBen entste-
hen kann, beweisen erfolg-
reiche Unternehmen, die
den Kunden in den Mittel-
punkt stellen. Auffallig ist
dabei, dass sie nicht nur gu-
te, ausgekllugelte, zielgrup-
pengerechte Produkte, son-
dern auch einen kunden-
freundlichen Service dazu

Eva Koblan-R6B

anbieten. Welche Heraus-
forderungen mussen nun
Unternehmen, Politiker und
auch Kunden meistern, da-
mit faktisch eine Dienstleis-
tungsgesellschaft entsteht?

Herausragende Redner

Das diesjahrige Salzburger
Marketing Symposium steht
mit dem Titel , Kundenori-
entierung 2.0 - wann wird
aus Kunde Kénig?” ganz im
Zeichen von Beziehungs-
marketing und der Rolle der
Kundenorientierung im
Kaufprozess. Namhafte Ex-
perten und Praktiker bei-
spielsweise von Wien Touris-
mus, Seeger Agentur fir
Kommunikationskunst  so-
wie der Fachhochschule
CAMPUS 02 diskutieren und
informieren Gber Strategi-
en, Trends, Chancen und He-
rausforderungen in diesem
Marketinggebiet.

Zudem konnte mit Anne
Schiller eine herausstechen-
de Vortragsrednerin zum
Thema ,Kundenzufrieden-

Maria-Theresa Schinnerl

heit” sowie ,Kundenloyali-
tat” gewonnen werden. Sie
zahlt zu den zehn besten
Speakern im deutschspra-
chigen Raum und fuhrt mit
ihrem aktuellen Buch
~Touchpoints: Auf Tuchfih-
lung mit dem Kunden von
heute” derzeit die Buch-
Bestsellerlisten an.

Wie Touchpoint Manage-
ment funktioniert, erlautert

Anne Schiiller

Die Vortragenden

3. Marketing Symposium
26. November, FH Salzburg

m Mag. (FH) Maria-Theresa Schinnerl —
Vortragende und Wirtschaftstrainerin
Vortrag: ,Bewusstseinsbildung fiir perfekte (Kunden-)Service-
qualitat — von der Theorie in die Praxis”

Bilder: SN/FH SALZBURG
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Unternehmensberaterin,

m Bernhard Klein — Leiter Brandmanagement

die bekannte Rednerinin ih- Wiener Tourismusverband
rem Vortrag. Vortrag: ,Kundenorientierte Markenfiihrung — Das Destinations-
Das Salzburger Marketing marketing der Stadt Wien”

Symposium jahrt sich heuer
zum dritten Mal und wird
erneut durch Prof. Dr. Mar-
cus Stumpf und sein Projekt-
team an der Fachhochschule
Salzburg organisiert. Mit zu-
letzt Gber 280 Teilnehmern
zahlt das Salzburger Marke-
ting Symposium in der Zwi-
schenzeit zu den erfolg-
reichsten Marketing-Veran-
staltungen in Osterreich.
Alle Informationen

und Anmeldung finden

Sie im Internet unter:
marketing-symposium.at

zeiten”

Diese Seite wurde vom SN-Marketing in Kooperation mit unseren Partnern gestaltet. [(0862/8373-632

m Robert Seeger — Griinder von Seeger, Agentur fiir Kommunika-
tionskunst sowie FMX World

Vortrag: ,Mehr Mut und wilder SpaB — Hausverstand & Leiden-
schaftim digitalen Zeitalter”

m Prof. (FH) Dr. Eva Koblan-Ro8B — MBA, Fachbereichsleiterin und
Lektorin fir den Bereich Marketing an der FH Campus 02 in Graz
Vortrag: ,Let’s go gender: Kunden kaufen anders. Kundinnen auch”

= Anne Schiiller - Managementdenkerin, Keynote-Speaker,
zehnfache Buch- und Bestsellerautorin und Businesscoach

Vortrag: , Customer Touchpoint Management — Ein Navigations-
system fiir das Meistern von Kundenbeziehungen in neuen Business-



