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©) Scan QR-Code

2 Invite Friends

Redeem Rewards ‘ 09:42 - Wl D -
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Loyalty Club Locations Menu Messages More

CIAO KYRA

You have 328 Amore Hearts!

Kyra Palisa

Customer Number
2126884411

hello
again.

SCAN QR-CODE & COLLECT

INVITE FRIENDS

hello again entwickelt seit > 10 Jahren Europas fuhrende
Kundenbindungslosung mit eigener App und CRM:
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WARDS RESERVE ORDER

~ Steigerung der Kundenloyalitat

~ Direkte Kommunikation

~ Aktivierung von neuen Kund:innen

v Nutzung von lokalen Kundenvorteilen & Q \;,
(A\

Choose your benefit: 10:51 - ol LTE (%)
RLPP ®

KOLLEZOO @

HELLO JOHANNA!

You have a balance of 25 points

Hello, Manuel
You have 50 Points!

Hello Kyra

You have 0 Bonuspoints!







v Erhebungszeitraum:
Dezember 2025

Der MR W
Loyclty &\ ...

8 . 2.000 Befragte in Deutschland, Osterreich &

Reporl | | Schweiz
2026 : .' | . « Kernzielgruppe:

Deep Diveindie = 4 Deutsche, Osterreicher:innen und
Kundenbindung im [ Schweizer:innen im Alter zwischen 18 und 65

DACH Raum Jahren

v Sample-Aufteilung:
DE: 1.000, AUT: 500, CH: 500
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Warum kauten Menschen haufig
bei denselben Unternehmen ein?



Grunde fur haufige Einkaufe

Weil es in der Nahe ist

Weil es die besten Preise bietet 38,2%
|
Wegen der groBen Auswahl 36,2%
|
Aus Gewohnheit 33 6%

Weil es dort Produkte/Marken gibt, die
ich bevorzugt einkaufe

32,3%

Weil es dort ein Kunden-
bindungsprogramm gibt

29,.3%

Weil ich das Unternehmen lange kenne 28.2%



Menschen sind ,,Gewohnheitstiere”

96,9%

kaufen haufig in demselben
Geschaft ein, weil es in der
Nahe ist.

36—-38%

wegen der Produktauswahl
und weil es die besten Preise
bietet.

33,6%

besuchen nur aus Gewohnheit
ihr Stammgeschaft.

ABER

96,0%

der Konsument:innen nehmen

far ein Geschaft einen Umweg
in Kauf, wenn es ein
Bonusprogramm hat,

27,9%

geben Kund:innen im Schnitt
freiwillig mehr aus, seitdem sie
Bonusprogramme nutzen.



Wie schafft m
als Unterne




Unternehmen schaffen das, indem sie...

.. regelmafig prasent und sichtbar bleiben.
.. gewlinschtes Verhalten sofort belohnen. (Instant Gratification]
.. spielerische Anreize statt nur Rabatte schaffen. [Gamification]
. Kund:innen ein gutes GeflUhl mitgeben. (Personalisierung]
.. den Einkauf zu einem besonderen Erlebnis machen.
.. ein Gefuhl von Zugehorigkeit erzeugen.

. Fortschritt sichtbar machen.

.. unerwartet und ohne Bedingung schenken.

.. den Wert des Erreichten spurbar machen.
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. Kund:innen selbst entscheiden lassen.




Schatzfrage

Wie oft wollen deine/eure
Kund:innen uber Neuigkeiten uno
Angebote informiert werden®?



Wie haufig wollen Kund:innen informiert werden®?

100%
y1 70
der Kund:innen wollen min. 1x pro 60%
Woche uber Angebote und
Neuigkeiten informiert werden. 40%
+ 30% seit 2022
20%
0%

2022 2023 2024 2025 2026



Wie haufig wollen Kund:innen in
verschiedenen Branchen informiert werden’’

Backereien & Konc

Gastrono

mochten min. Ix/Woche 36 4 0/ mochten min. 1x/Woche
informiert werden ss ’ O informiert werden

49 7 0/ mochten nur 1-2x/Monat
’ O informiert werden

mochten nur 1-2x/Monat
informiert werden

Dienstleistu

mochten min. 1x/Woche
informiert werden

mochten min. 1Ix/Woche

%< informiert werden
mochten nur 1-2x/Monat

mochten nur 1-2x/Monat

informiert werden informiert werden




Wo Kundentreue
ungenutzte
Chancen schafft

Geschafte des taglichen Bedarfs
Einkaufszentren bzw. Regionen/Stadte
Backereien und Konditoreien
Modehandel/Bekleidung

Apotheken

Gastronomie (z. B. Restaurant, Disco)
Dienstleistungsbetriebe (Beautybranche)
Freizeitaktivitaten (z. B. Fitnesscenter, Kino)
Mobel- und Einrichtungshandel

Bau- und Gartenbedarf

Sporthandel

Tourismus (z. B. Hotelkette)

75,30%
54,60%
53,30%
52,10%
50,20%
48,80%
4'7,70%
45,60%
40,30%
38,90%
38,10%

37,60%

60,20%
19,80%
19,90%

29,20%

23,80%
13,00%
12,30%
12,30%
21,30%
15,60%

1,50%

12,00%



713,8%

der Konsument:innen wurden auf
ein digitales Bonusprogramm umsteigen.



Trends in der Ku




Instant Gratification

82,4%

erwarten Belohnungen, die sofort
einlosbar sind.

Je schneller und einfacher die Vorteile, desto hoher die Motivation,
erneut etwas zu kaufen.



Nt Gratification
N der Stadtbackerel Kuhl

e Der entscheidende Hebel: App-Download —
Gratiskaffee.

e Die sofortige Belohnung hat die groBte Hurde
beseitigt: den ersten Download.

e Maskottchen ,Krumel” auf allen Touchpoints
machte die App sichtbar, aber der Gratiskaffee hat
sie auf die Smartphones gebracht.

e Klassisches Instant Gratification: Die Belohnung

kam vor dem ersten Einkauf — hat aus

nteressierten sofort aktive Nutzer:innen gemacht.

e +200 % Anmelderate in der App in nur 6 Monaten
und deutliche Steigerung der Bekanntheit durch
Empfehlungen




Die attraktivsten Vorteile 20206

Gunstigere Preise auf bestimmte Produkte

Rabattaktionen (z. B. 1+1 gratis]

Preisnachlass durch Bonuspunkte

Gratis-Beigaben (z. B. Kundenzeitschrift, Proben)] 26,7%

Exklusive Gewinnspiele 23,3%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
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Dein Geburtstag * - \

Geschlecht*

nalisierung

o Lieblingsfiliale *
/O - .

Schon ein Mutter-

der Konsument:innen erwarten Q0. tagsgeschenk besorgt?

L _ . Wir haben den perfekten ...
personalisierte und individuell | -
auf sie zugeschnittene Angebote. e

Bald ist dein Geburtstag! I
;, Reserviere die jetzt einen
Tisch und erhalte -10%.

>>
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eift das?

Mit Namen ansprechen [macht jede Nachricht
personlicher).

Zum Geburtstag gratulieren und ein kleines
Geschenk schicken (Wertschatzung).

An den nachsten Termin erinnern.

Kund:innen aktiv zuruckholen, wenn sie langer
nicht da waren: ,,Wir vermissen dich! Komm diese
Woche vorbei und sichere dir 20 % auf dein
Lieblingsgericht.”

Auf individuelle Vorlieben und Kaufverhalten
eingehen (z. B. Vegetarier:innen - Vorteile fir
vegetarische Angebote) = Relevanz

Den richtigen Zeitpunkt treffen.

Den bevorzugten Kanal nutzen (manche wollen
Push-Nachrichten, andere lieber E-Mails].

o

Geschlecht*

Lieblingsfiliale *

Schon ein Mutter-

=

tagsgeschenk besorgt?
Wir haben den perfekten ...

l@

Schifoan
\Mialfrnan~a A mbros

Bald ist dein Geburtstag!
;.. Reserviere die jetzt einen
Tisch und erhalte -10%.

\_
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Personalisierung
pbel Kolle Zoo

e ,Mein Tier-Bereich” in der App:
Tierbesitzer:iinnen bekommen individuelle
Angebote, passend zu ihrem Haustier (Inhalt &
Frequenz)

e Daten werden von Kund:innen selbst angegeben
oder beim Kauf erfasst. (Wichtig: Datennutzung
und Vorteil klar und transparent
kommunizieren.)

e Rabatte werden personalisiert: Wer oft kommt,
bekommt Frequenzbelohnungen. Wer viel kauft,
profitiert uber den Umsatz.

e Ergebnis: Nachrichten, die sich nach Service
anfuhlen statt nach Werbung.




43,3%

nutzen ein
Spieleangebot gerne
oder sehr gerne.
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Gan

e Digitales Glucksrad oder Rubbellos in der App

o Stempelkarte digital denken u. Fortschritt sichtbar
machen, z. B. ,,Noch 2 Besuche bis zu deinem
Gratis-Kaffee.” — Sichtbarer Fortschritt motiviert,
auch wenn der materielle Vorteil klein ist.

e Besuchsserien belohnen

e Saisonale Aktionen starten (z. B. digitale Oster-
eiersuche, Adventskalender]

e Mystery Rewards (z. B. ,,Ab Morgen wartet eine
gratis Uberraschung in deiner App. Schalte sie bei
deinem nachsten Einkauf frei!”) - Neugier bringt
Kund:innen in den Laden.

e Einfach halten (wenn jemand zu viel nachdenken
muss, ist das Spiel verloren.]




Gamification
bei L'Oste

e Pizza-Gliicksrad in der App: 200.000
Drehungen in nur einem Monat.

e Uber 1,5 Millionen erspielte Amore-Herzen

e Empfehlungen an Freund:innen stiegen um
237 % in der ersten Woche - Kund:innen
wurden zu Markenbotschaftern.

e 13 % mehr gescannte Belege im Restaurant:

Das Spiel hat den Besuch verlangert und die
App-Nutzung im Alltag verankert.

lllllllllll

Gliicksrad

#% Du kannst taglich Dein Gliick versuchen #§

] Drehe taglich am Glicksrad um dir wertvolle Amore
Herzen zu sichern, mit welchen du tolle Vorteile
genieBen kannst!

LCOSTERIR
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Schickst du/sc
Kund:iInnen persono



Zwischen Bauchgefuhl
und Datenlage

Kommunikation: Gefuhl vs. Realitat Der Expectation
> 63,6% der Unternehmen glauben, dass es ausreicht, GQP Zeigtl
Kund:innen 1x pro Woche zu informieren. Unternehmen erkennen viele Trends
> Tatséchlich wiinschen sich 82,1% der Kund:innen mindestens richtig, unterschatzen jedoch haufig
Ix pro Woche Informationen zu Angeboten und Neuigkeiten. die Intensitat der Kunden-
erwartungen.
Wer genau hinhort, regelmafig und
Personalisierung: Anspruch vs. Umsetzung relevant kommuniziert und neue

Formate wie Gamification gezielt
einsetzt, kann diese Lucke schlieBen

> 66,0% der Unternehmen versenden ausschlieBlich identische
oder nur vereinzelt personalisierte Nachrichten.

> 61,0% der Kund:innen erwarten aber personalisierte, individuell und Kundenbindung deutlich
auf sie zugeschnittene Angebote. wirksamer gestalten.



Loyalty Report 2026 Highlights

Personalisierung

61,0%

erwarten auf sie personlich
zugeschnittene Angebote und
Informationen.

Kaufverhalten

27,9%

geben Kund:innen im Schnitt
mehr aus, seitdem sie Kunden-
bindungsprogramme nutzen.

Information

82,1%

Umstieg

73'8%

wurden auf eine digitale
Losung umsteigen, wenn es
eine geben wurde.

mochten mindestens 1x pro
Woche informiert werden.



Hler gent's zum
kKostenlosen
Download




Die Branchen-
reports 2026
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