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sobu – Business Model



What is sobu? 



Business Model

Buys
Shares

Buys for 100 euro & benefits

from 10-euro discount

Referrer earns 7% commission (7 euro) &

sobu gets 3% commission (3 euro).

30%

70%



…and this is how sobu works in practice
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Why sobu



• Display advertising doesn’t pay off anymore. Companies are looking for 
efficiency, calculable and better performing alternatives for placing their 
advertisements aimed at the right people, at the right time and at the right 
place. sobu is pure performance based 

• Intelligent technology: Plug & Play 

• Allows companies to target new customers with similar profiles as their 
existing customers through recommendations, since they target similar 
social behaviors, incomes and mindsets.

• The concept was designed and proven in Switzerland by Swiss Post

• More than 220 shops already put their trust in sobu and its novel 
performance based social advertising.

Why using sobu? 



The story  

2011

Idea 
pitched to 
the Swiss 
Post 
innovation 
team with 
COSTAR

2012

Successful 
beta phase

Launch 
Swiss 
market

2013 

Official 
product of
Swiss Post 

35 Shops 
Online 

10,000 
registered 
users

2015

•190 Online 
Shops 

•50‘000 
Users

•TV 
Campaigns

2016

•Spin-Off

•Market 
teaser
Geremany

•Team 
extension

•Licence
pre
signment
USA



sobu is enjoying strong growth 

users

67,000
social views

from 2.8 million to 

12 million

shops
220

from 82 to 

from 1,200 to 

140,000
clicksfrom 0.3% to

20%
brand awareness 
GfK Study 2015 
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Shop-Turnover

1.8 Mio

from 145’000 CHF to 



http://www.creadiva.ch/


Auszeichnungen

Short-listed for the Swiss Dialogue Marketing Award 2014

Appointed for the “Swiss Innovation Pormotion Agency” 

Label by ende of 2017. 

Nominated as “Best in general e-commerce”, London 2015

Winner of “Coolest start-up” 2016, Zurich 



Shop customer Feedback 
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Roadmap



Geplante Produktentwicklung

2017

• Market entry
•Germany

•Austria 

•License

•United States USA

•Singapore

•Development

•Migration 2.0 to 3.0 – sobu „Basic“ 

•Launch URL sobu.com 

2018

•Development

•Launch sobu „Ubiquitous“ 
German market

•Introduction new productline

•Silver – Gold – Platin 

Basic Ubiquitou

Shopping Oloculus

Development Cycle 
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• Der Onlineshop verfügt über eine Gutscheinverwaltung

• sobu-Integration ½ Tag mit ProSeller Plug-in

2 bis 3 Tage ohne Plug-In

• Anbindungskosten Gratis

• sobu-Provisionsmodell: 70-30

Voraussetzungen für eine Zusammenarbeit



Questions?
Fragen?
Domande?
Questions?
ค ำถำม? 



Denja lässt die Sau raus.

Sandra stürmt das Kino.Pascal will nach ganz oben.

Joel singt im Tram. Nicole zeigt’s der ganzen Stadt.

https://thenounproject.com/term/television/53833
https://www.youtube.com/watch?v=rye_BkDilTI
https://www.youtube.com/watch?v=ddA_F86cGu0
https://www.youtube.com/watch?v=a8cDTjavMvY
https://www.youtube.com/watch?v=JCEVOr1oYqA
https://www.youtube.com/watch?v=nOjTgMhIeWs


Ergebnisse Kampagne 2015



70%

87%

78%

46%

52%

76%

86%

83%

67%

78%

60%

39%

30%

13%

22%

55%

48%

24%

14%

18%

33%

22%

40%

61%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Total (n=701)

18-29 Jahre [e] (n=167)

30-49 Jahre [f] (n=314)

50++ Jahre [g] (n=220)

Light User [j] (n=64*)

Standard User [k] (n=393)

Heavy User [l] (n=244)

Kenner [m] (n=150)

Nicht-Kenner [n] (n=551)

Häufig [o] (n=439)

Selten [p] (n=245)

Nie [q] (n=17**)

Ja Nein

*kleine Basis
**sehr kleine Basis

•Frage 050.00: Nutzen Sie privat soziale Netzwerke, wie z.B. Facebook, Xing oder Twitter oder haben Sie zumindest ein soziales Netzwerk privat schon einmal ausprobiert?

•Basis: n=[ ] | Einfachnennung | Angaben in %

ef

g

Alter

Online-Kauf***

Internetnutzung

g

kl

j l

jk

p

o

Bekanntheit 
sobu

n

m

7 von 10 Antwortenden haben privat soziale Netzwerke zumindest schon einmal ausprobiert. Die Reichweite von sozialen Netzwerken ist 
bei 18-29 Jährigen (87%) und Heavy Usern (86%) am höchsten. 18-49 Jährige, häufige Online-Shopper und sobu-Kenner sind signifikant 
häufiger Nutzer sozialer Netzwerke als ihre Vergleichsgruppen.

Ergebnisse Kampagne 2015
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8%

3%

12%

5%

22%

23%

22%

15%

29%

18%

24%

18%

22%

22%

23%

23%

23%

29%

24%

18%

25%

18%

25%

23%

15%

15%

16%

22%

11%

16%

14%

17%

13%

16%

13%

10%

16%

10%

14%

14%

10%

18%

4%

15%

9%

7%

11%

6%

4%

17%

7%

13%

9%

9%

4%

6%

9%

8%

4%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Total (n=701)

Männlich [c] (n=370)

Weiblich [d] (n=331)

18-29 Jahre [e] (n=167)

30-49 Jahre [f] (n=314)

50++ Jahre [g] (n=220)

Ja [h] (n=536)

Nein [i] (n=165)

Kenner [m] (n=150)

Nicht-Kenner [n] (n=551)

Täglich (9) Mehrmals pro Woche (8) 1 x pro Woche (7)
Mehrmals pro Monat (6) 1 x pro Monat (5) Ca. alle 2 Monate (4)
Ca. alle 3 Monate (3) Seltener (2) Nie (1)

•Frage 070.00: Wie häufig kaufen oder bestellen Sie Waren wie z.B. Bekleidung, Elektronik, Bücher, Schuhe und Wohnungseinrichtung etc. oder Dienstleistungen wie z.B. 
Bahn- oder Flugtickets, Hotelbuchungen oder Online-Downloads für sich oder den Haushalt im Internet?

•Basis: n=[ ] | Einfachnennung | Skalierte Frage 1-9 (Bestwert 9) | Angaben in % und Mittelwerte
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Kauffrequenz Produkte / Dienstleistungen online 

MW 2015

4.8

4.9

4.7

5.0 g

5.2 g

4.1

5.0 i 

4.2

5.4 n

4.6

Werte unter 3% werden nicht beschriftet

g e

f

ef ef

d

n n

m

Bekanntheit 
sobu

Geschlecht

Alter

Nutzung sozialer 
Netzwerke

h

Nur 4% der Antwortenden kaufen nie Produkte oder Dienstleistungen online. 18-49 Jährige, sobu-Kenner und Nutzer sozialer Netzwerke 
kaufen durchschnittlich signifikant häufiger Produkte / Dienstleistungen online als Ältere und Nicht-Kenner.



Empfehlungsmarketing Konferenz 


