Noch sind
Kundenkarten bei den
Selbststandigen die
Ausnahme. Findige
Pioniere setzen auf
Systeme fiir den
Mittelstand.

A

_ on guten Ideen hiilt der selbst
v stindige Markant-Einzel-

hiindler Torsten Téapper viel.
1. Kundenbindung mittels Kunden-
karte - dieser Gedanke hat ihn
schon immer fasziniert. Aller
dings sind die bekanntesten Sys
teme eher auf die Bediirfnisse
groBer Filialisten zugeschnit-
ten als auf mittelstindische
Unternehmer, stellte Tapper
sehr bald fest. Als er sich dem
bereits erfolgreichen, bran
cheniibergreifenden Karten-
programm Payback anschlie
Ben wollte, bekam er eine
Abfuhr: Denn mit Klein
unternehmern arbeitet die
Organisation leider nicht
Zusammen,
Die Losung seines Prob-
lems riickte in greifbare
Ndhe beim Lesen eines

Zeitungsberichtes iiber
die Smart Loyalty AG.
Das Wiesbadener Unter-
nehmen hat ein tech
nisch sehr einfaches Konzept fiir eine
Treuekarte entwickelt. Sofort griff Tap-
per zum Horer - und schon zwei Mo-
nate spater konnte er die fertigen Kar-
ten an die Kunden seines 750 Quadrat-
meter groBen Marktes nahe Bad Salz-
uflen ausgeben.
Smart Loyalty hat in der Zwischenzeit
ein spezielles Kartenlese-Terminal an
der Kasse installiert, die Software auf-
gespielt und die nach Tippers Wiin
schen gestalteten Chipkarten gedruckt,
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