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ANZEIGE

POINZ – Das Start-up aus Zürich holt mit einer App die kundenbindende Treuekarte ins digitale Zeitalter und vernetzt so regionale 
Anbieter und Kunden. Damit steckt das erfolgreiche Unternehmen mitten in der Wachstumsphase.

Clevere Kundenbindung im Netz
Die Treuekarte ist nichts Neues, jeder 
kennt sie, benutzt sie und profi tiert 
davon. Das Zürcher Start-up Poinz 
bringt die Treuekarte via App seit 
bald drei Jahren aufs Smartphone – 
mit Erfolg: Zu seinen Kunden gehö-
ren rund 1200 Geschäfte aus der ge-
samten Schweiz. Dazu zählen so-
wohl KMU, Bäckereien, Restaurants, 
Coiffure-Geschäfte sowie namhafte 
Firmen wie Coca Cola, Probon, 
Mc Donalds-Filialen, Geox-Schuhe, 
Calzedonia usw. «Einige Kunden ha-
ben wir sogar in Deutschland, Öster-
reich und Thailand», sagt Geschäfts-
führer Robert Blum. Er ist auch der 
Gründer des Start-ups. Ursprünglich 
stammt er aus dem Bankenwesen 

und wollte sich selbstständig ma-
chen. Mit seinem damaligen Bank-
kollegen stiess er auf der Suche nach 
Start-up-Ideen auf die physische 
Treuekarte, die er selber benutzte. 
«Wir wollten dafür eine mobile Lö-
sung kreieren», so Blum. Gesagt, ge-
tan: Es wurde ein Businessplan zu-
sammengestellt und ein Prototyp ent-
wickelt. Nach ersten Gesprächen mit 
der Zielgruppe und aufwändigen Pro-
grammierarbeiten ging Poinz im Ap-
ril 2013 mit einem fünfköpfi gen Team 
auf den Markt. Das Startkapital be-
trug damals 200 000 Franken. Bereits 
Ende 2014 schrieb das junge Unter-
nehmen erste schwarze Zahlen. «Der 
Umsatz im ersten Jahr lag bei rund 
750 000 Franken», so Blum. 

«ES IST EIN EINFACHES, 
SPONTANES UND INNO-
VATIVES MARKETING-
TOOL, UM MIT DEM KUN-
DEN ZU INTERAGIEREN. »

Das Benutzen der App ist ganz ein-
fach: App herunterladen und mit 

ABOPAKETE

Dienstleistungen rund 
um die Kundenbindung
Die App ist für den Endkunden gratis und kann an-
onym genutzt werden. Teilnehmende Dienstleister 
wie Detaillisten und Geschäfte zahlen Abopakete. 
Das Standardpaket mit Treuekarte und Standortin-
fos gibt es ab 780 Franken pro Jahr, auf Wunsch 
kann für 2600 Franken auch ein grosses Packet mit 
ausgefeiltem Marketing- und Kundenbindungssys-
tem gebucht werden. Hinzu kommen Kosten für ge-
wünschte Flyer, Plakate oder digitale Werbung.  CR Poinz gibt Detailhändlern ohne eigenes Online-Angebot ein einfaches Instrument, das die Kundenbindung mittels digitaler 

Treuekarte erhöhen kann.Fortsetzung Seite 23
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SYNERGY 2016

Jetzt anmelden!
Die Digitalisierung ist eine unauf-
haltbare Entwicklung. Sie erfasst 
auch die gesamte KMU-Wirtschaft. 
Die digitale Transformation bedeu-
tet für viele KMU neue Produkte  
für neue Märkte. Unter dem Titel 
«Digitalisierung – KMU 4.0» widmet 
sich der diesjährige KMU-Anlass  
synergy diesem Thema. Dabei  
werden zahlreiche Referenten aus 
der KMU-Wirtschaft über ihre Er-
fahrungen mit den neuen Technolo-
gien berichten. Die synergy findet  
am 2. November, ab 17 Uhr,  
im Kursaal Bern statt. Anmel-
dungen bis 20. Oktober 2016 
unter www.synergy-schweiz.ch

dem integrierten Scanner den QR- 
Code des besagten Geschäftes scan-
nen und so den digitalen Stempel 
sammeln. Wie bei üblichen Bonus-
karten wird die Treue belohnt und 
die elfte Pizza ist gratis. «Wir sind in 
dieser Form im Mobil-App-Bereich 
der einzige Anbieter», sagt Blum. 
Dass das Unternehmen nach drei Jah-
ren in diesem schnelllebigen Busi-
ness immer noch die Nase vorne hat, 
führt Blum auf die Glaubhaftigkeit 
seines Angebotes zurück. «Wir rich-
ten den Fokus nach wie vor auf un-
sere Dienstleistungen, die wir natür-
lich immer wieder optimieren, an-
passen und im Detail verfeinern, aber 
sie sind im Grunde dieselben Ange-
bote wie zu Beginn. Diese Treue dem 
Produkt gegenüber schätzen die Kun-
den sehr», erklärt Blum.  

Dank Netzwerk eine  
Win-win-Situation für alle

Die App soll aber nicht nur die Funk-
tion einer digitalen Treuekarte erfül-
len, sondern ein interaktiver Kom-
munikationskanal sein. «Wir verbin-
den die lokalen Geschäfte mit den 
Kunden auf dem Smartphone», sagt 
Blum. So sollen die Geschäfte mit ih-
ren Kunden Nachrichten und Infos 
austauschen, Wettbewerbe und Gut-
scheine anbieten. Ein Vorteil des Nut-
zers ist die Entlastung des Portemon-
naies. Dazu Blum: «Nach zerfetzten 
Treuekarten zu suchen, ist veraltet.» 
Ebenso erhält der Nutzer mit der 
Poinz-App alle Informationen bei-
spielsweise über sein Lieblingsres-
taurant von den Öffnungszeiten, Re-
servierungsmöglichkeiten über Akti-
onen und vieles mehr auf einer App. 
«Es ist ein einfaches, spontanes und 

innovatives Marketingtool, um mit 
dem Kunden zu interagieren», stellt 
Blum fest. Dabei dürfe der Netzwer-
keffekt nicht unterschätzt werden. 
Die Kunden würden die App in ihrem 
Geschäftskreis und ihrer Region auch 
weiterempfehlen – so entstände ein 
gutes Netzwerk. «Die Geschäfte, die 
bei Poinz mitmachen, können auch 
mit gemeinsamen Aktionen vonein-
ander profitieren und sich unterein-
ander austauschen», so Blum. 

«MIT UNSEREM BRAND 
POINZ WOLLEN WIR 
AUTHENTISCH BLEIBEN 
– ÜBER WIRKSAME PRO-
DUKTE.»

Nach wie vor gehört das Akquirieren 
der Kunden zum «daily Business» 
von Blum und seinem Team.  Dabei 
werden die Geschäfte nach bestimm-
ten Kriterien angegangen. «Wir set-
zen uns immer zuerst mit dem ange-
henden Kunden auseinander und ma-
chen telefonisch einen Termin ab», 
erklärt Blum. Beim Gespräch vor Ort 
gehe es primär darum, das Konzept 
von Poinz vorzustellen und nicht et-
was zu verkaufen. «Unsere Kunden 
schätzen es sehr, dass wir proaktiv 
auf sie zugehen und sie ein Teil eines 
Netzwerkes sind, das aktiv mit Kam-
pagnen usw. gelebt wird», stellt Blum 
fest. Das Engagement des Start-ups 
geht jedoch weit über die Treuekarte 
hinaus. Es werden nämlich je nach 
Wunsch des Kunden verschiedene 
zusätzliche Dienstleistungen wie das 
Kreieren eines Eröffnung-Flyers oder 

einer sogenannten Landing-Page, das 
Merchandising inklusive dem Ver-
knüpfen mit dem Web und den sozi-
alen Plattformen sowie auch interak-
tive Werbung in Zeitungen und Ma-
gazinen geboten.  

Integration in Online-Shops

Für die Zukunft will Poinz den Fokus 
weiter auf die Kundenbindungen und 
mobile Kommunikation mit den Kun-
den richten. «Der Brand Poinz muss 
weiterhin glaubhaft wahrgenommen 
werden», sagt Blum. Wichtig sei auch 
immer, Augen und Ohren offen zu 
halten und Partner wie auch Enduser 
bei wichtigen Entscheiden miteinzu-
beziehen. Aktuell ist momentan auch 
die Integration von Poinz in Online-
Shops. Zudem will das Unternehmen 
seine Kundenbindung noch vertiefen. 
Dazu lancierte es im April mit Guess, 

Swisscom und der Plakatgesellschaft 
APG ein Pilotprojekt in Zürich. Wer 
im Einkaufszentrum Glatt die Poinz-
App mit Guess-Treuekarte auf seinem 
Handy und den Standortdienst frei-
gegeben hatte, erhielt per Push-Nach-
richt einen 30-Franken-Gutschein für 
den Einkauf bei Guess, sobald er ei-
nes der 28 Guess Werbeplakate pas-
sierte. Möglich machte dies die soge-
nannte Beacontechnologie (kleine 
Sender, welche hinter den Plakaten 
montiert wurden), welche beim Pro-
jekt erstmals eingesetzt wurde. «Wir 
wollen bei der Kundenbindung ver-
mehrt auf solche Sofort-Preise und 
Überraschungsmomente setzen», so 
Blum, «und natürlich weiterwachsen 
– auch im Ausland.» 
 Corinne Remund

LINK
www.poinz.ch

Gründer Robert Blum: 
«Wir wollen weiter-
hin wachsen und un-
seren Fokus auf die 
Kundenbindung aus-
richten.»
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