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„Anders als alle andern“ 

 
Internationale Messeplattformen 

besser nutzen 
 
 

SVSM Academy, Zürich, 4. November 2010 

Agenda 

•  Positionierung 

•  Internationale Immobilien-Messen 

Positionierung Positionierung 

Wahrnehmung eines Angebots durch potentielle Kunden  

sowie die Steuerung dieser Wahrnehmung. 

 

Welche Mitbewerber müssen berücksichtigt werden, wie 

wird deren Angebot von den Kunden wahrgenommen und 

wie lässt sich das eigene Angebot von demjenigen der 

Mitbewerbern abgrenzen? 
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Positionierungsprozess 

USP, UVP,UAP 

Positionierungsfelder für Standorte 

•  Geografie 

•  Natur 

•  Wirtschaft 

•  Kultur 

•  Architektur 

•  ... 

Marketing 

•  Instrumente 
–  Werbung, Public Relations, Direct Marketing, Verkauf ... 

•  Internationale Plattformen? 

Immobilien- und Standort-Messen 
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Swiss Circle Briefing 2008-1 

You can‘t email a handshake. Internationale Messen 

•  Mipim Cannes 

•  Expo Real München 

•  Mapic Cannes 

•  International Property Show Dubai 

•  Mipim Singapore 

•  ... 

Messen: wirkungsvoll aber teuer Optimierung mit Swiss Circle 

–  Schaufenster für Schweizer Unternehmen und Standorte 

–  Marketingorganisation für Immobilien und Standorte 

–  Konstante Präsenz der Schweiz seit 15 Jahren 

–  100% privat finanziert und unabhängig 

–  Effizienzsteigerung durch Konzentration der Kräfte 
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Internationale Messen im Vergleich 

 	
   Mipim	
   Exporeal	
  

Ort	
   Cannes	
   München	
  
Datum 	
   Mitte März	
   Anfang Oktober	
  
Anzahl Besucher	
   über 20’000	
   über 20’000	
  
Messeeintritt für Besucher	
   € 1'600.-	
   € 325.-	
  
Anzahl Aussteller	
   ca. 2’000	
   ca. 1’500	
  
Anzahl Länder	
   ca. 70	
   ca. 60	
  

Standkosten als Alleinaussteller	
   ab CHF 80'000.-	
   ab CHF 60'000.-	
  

Standkosten mit Swiss Circle	
   ab CHF 10'000.-	
   ab CHF 10'000.-	
  
Charakterisierung	
   Kontaktmesse	
   Arbeitsmesse	
  

Kontaktqualität ist entscheidend 

Stagnierende Kontaktqualität 

Messe 2010 Messe 2012 
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Steigende Kontaktqualität 

Vorbereitung Messe 2010 Nachbearbeitung 

Vorbereitung Nachbearbeitung 

Vorbereitung 2012... 

Messe 2011 
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Messemarketing 

Messestand Messemarketing 

Software Hardware 

Die häufigsten Fehler 

•  Die Messe wird als operative Massnahme betrachtet. 

•  Das Potenzial einer Messe wird ungenügend genutzt. 

•  Die Vorbereitungsphase wird unterschätzt. 

•  Botschaften werden zuwenig prägnant kommuniziert. 

•  Am Messestand wird gewartet, bis etwas passiert. 

•  Die Nachfassphase wird vom Alltag überrollt. 

Also... 

•  Integrieren Sie Ihre Messeaktivitäten in Ihre Strategie! 

•  Nutzen Sie das grosse Potenzial von Messen! 

•  Bereiten Sie sich gut auf Messen vor! 

•  Kommunizieren Sie klar auf dem Messestand! (KISS) 

•  Agieren Sie am Messestand! 

•  Planen Sie eine Messe-Aufarbeitung ein! 

Vom Nutzen einer Fachmesse 

•  Effektive Kundenpflege 

•  Effiziente Kundenakquisition 

•  Direkter Dialog 

•  Keine Streuverluste 

•  Verstärkung durch gemeinsamen Auftritt 

•  Belebung des eigenen Unternehmens 
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Zielgruppen 

•  Investoren 
•  Nutzer 

•  Dienstleister 

•  Mittler 

•  Branche 

im Ausland und 

aus der Schweiz 

Ziele 

Informationen 

 

Kontakte 

  

Business Opportunitites 

 

Business 

Messe-Marketing 

•  Vor der Messe 

•  Während der Messe 

•  Nach der Messe (= Vor der Messe) 

Messe-Marketing 

•  Vor der Messe 

•  Während der Messe 

•  Nach der Messe (= Vor der Messe) 
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Messe-Vorbereitung 

•  Messeziele 

•  Messebudget 

•  Messestrategie 

•  Sensibilisieren: Kick-off-Meeting 

•  Datenbasis: Kontaktdatenbank bereinigen 

•  Kontakte vorbereiten: Fixierung erste Meetings 

Messe-Vorbereitung 

•  Website aktualisieren 
–  Eigene Website 

–  www.swisscircle.ch 

Swiss Circle Briefing 2008-1 

www.swisscircle.ch 

Swiss Circle Briefing 2008-1 
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Swiss Circle Briefing 2008-1 

Messe-Vorbereitung 

•  Website aktualisieren 
–  Eigene 

–  www.swisscircle.ch 

•  Drucksachen 
–  Dokumentationen 

–  Newsletter 

–  Visitenkarten 

Messe-Vorbereitung  

•  Eigenes Know-how auf neuesten Stand bringen 
–  Unternehmensinternes Briefing 

–  Swiss Circle Briefing 

–  Real Estate English 

–  FAQ-Liste 

Kommunikation: Mittel 

•  Website 

•  Newsletter 

•  Direct Mailing 

•  Pressemeldung 

•  Inserat international 

•  Inserat national 
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Beispiel Direct Mailing Beispiele Inserat 

•  national 

 

•  international 
SWISS
BUSINESS

32 Schweizer Unternehmen am
Swiss Circle-Stand der Expo Real
Swiss Circle war an der diesjährigen Expo Real
bereits zum 13. Mal für eine markante
Schweizer Präsenz besorgt. Nicht weniger als
32 Schweizer Immobilienunternehmen und
Standortorganisationen haben sich auf dieser
internationalen Bühne präsentiert. Daneben
nutzen aber auch viele die Gelegenheit, um ihre
Schweizer Kontakte zu pflegen. Am Swiss
Circle-Stand gelingt dies besonders effizient,
da sich dort „die Schweiz“ trifft.

Swiss Podium am Expo Real-Forum
Am Messedienstag hat Swiss Circle zusam-
men mit dem Swiss Equity Magazin zu einer
Podiumsdiskussion eingeladen. Am Swiss
Podium, im Rahmen des Planning & Partner-
ship Forums der Expo Real, wurden Themen
rund um die Nachhaltigkeit und grüne Label für
Immobilien diskutiert. Am Podium nahmen
Roger Baumann (Credit Suisse), Kurt Ritz
(PricewaterhouseCoopers), Simon C. Winker
(Zurich Insurance Company), Steffen Szeidl
(Drees & Sommer Schweiz) sowie Florian
Kuprecht (CBRE) teil. Die Diskussion wurde
von Dr. Roman H. Bolliger (Swiss Circle) mode-
riert.

Geschäftsstelle Swiss Circle
acasa Immobilienmarketing GmbH
Stelzenstrasse 2, CH-8152 Glattpark (Opfikon)
Phone +41 43 211 50 18, swisscirlce@acasa.ch

Messeorganisation Swiss Circle
Zenit Management AG
Spitalstrasse 190, CH-8623 Wetzikon
Phone +41 44 930 32 22, zenit@zenit.ch

www.swisscircle.ch

Real Estate Yearbook
Am Swiss Circle-Stand der Expo Real wurde
das Real Estate Yearbook 2010 lanciert. Das
Swiss Equity Magazin hat darin das Wichtigste
zum Schweizer Immobilienmarkt zusammen-
gefasst und die bedeutendsten Immobilien-
projekte und -unternehmen portraitiert. 

Werden Sie Swiss Circle Member
Eine Swiss Circle Membership eignet sich für
alle, die sich auf dem internationalen Parkett
sicher bewegen wollen und ihr Schweizer
Netzwerk festigen möchten. Informationen
über eine Membership bei Swiss Circle finden
Sie unter www.swisscircle.ch.

Termine
Swiss Equity Real Estate Day 24.+25.11.10
Swiss Circle Briefing 02.02.11
MIPIM in Cannes 08.-11.03.11
Swiss Circle Breakfast 18.05.11

Mehr zu Swiss Circle Member 
erfahren Sie unter www.swisscircle.ch

Obwohl die Expo Real 2010 etwas ruhiger
ausfiel, war der Swiss Circle-Stand sehr gut

besucht. Nach drei anstrengenden
Messetagen sind wir zufrieden!

Kai Bender, Acron AG

Das Swiss Podium an der Expo Real 

Swiss Circle-Stand an der Expo Real

Die Expo Real ist die Gelegenheit, über den
Schweizer Tellerrand hinausblicken zu können.

André Lütolf, Implenia
Daneben konnten wir am Swiss Circle-Stand

aber auch unsere Schweizer Kontakte pflegen
und weiterentwickeln. 

Christian Wick, Implenia

Wir konnten viele bestehenden Kontakte 
aus vorherigen Messeteilnahmen pflegen. 

Bern war gefragt am Schweizer Stand.
Fernand Raval, Stadt Bern

SC_Inserat_Okt_10_207  15.10.10  08:10  Seite 1

Messe-Marketing 

•  Vor der Messe 

•  Während der Messe 

•  Nach der Messe (= Vor der Messe) 

Swiss Circle Briefing 2008-1 
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Marketing während der Messe 

•  Ziel: Kontakte schaffen und vertiefen 

•  Unterlagen: Sprache an Zielgruppe anpassen 

•  Erreichbarkeit: Präsenzzeiten hinterlegen 

•  It‘s a number‘s game! 

Knigge für Aussteller 

•  Keine Selbstbeschäftigung (signalisiert Desinteresse) 

•  Kein Stehen auf der Standgrenze (signalisiert Barriere) 

•  Auf korrekte Kleidung achten 

•  Blickkontakt suchen 

•  Mit Kunden sprechen (und nicht mit Kollegen) 

•  Den Dialog führen (offene Fragen, zuhören) 

•  Visitenkarten sammeln (und sofort mit Notizen versehen). 

Das Gespräch am Messestand 

•  Gesprächseröffnung 
–  Wer sind Sie? Wofür interessieren Sie sich? Wie kann ich 

Ihnen helfen? 

•  Gesprächsführung 
–  Angebot nicht nur kommunizieren, sondern argumentieren 

(Vorteile, Stärken, Reason to invest) 

•  Gesprächsabschluss 
–  Nächsten Schritt definieren! 

Messe-Marketing 

•  Vor der Messe 

•  Während der Messe 

•  Nach der Messe (= Vor der Messe) 
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Marketing nach der Messe 

•  Ziel: Kontaktqualität steigern 

•  Kontakte rasch nachfassen 
–  Bereits vor der Messe vorbereiten! 

•  Pressemeldung 

Beispiel für Nachfassen 

Marketing nach der Messe 

•  Rebriefing 
–  Kontakte abgleichen 

–  Erfahrungen austauschen 

–  Konsequenzen für das nächste Mal 

–  Aktualisierung FAQ-Liste 

–  Lernen von anderen: gute/schlechte Beispiele 

•  Nächste Messe: Terminieren, buchen, vorbereiten 

Swiss Circle Member 

•  national: Member 

•  international: Friends 

 

•  Präsenz: Messen, www.swisscircle.ch, ... 

•  Kompetenz: Erfahrungsaustausch, Briefings, Anlaufstelle 

•  Kontakte: Einbringen, Abholen 
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Swiss Circle Member und Friends Swiss Circle Member+ 

•  Uneingeschränkte Präsenz am Swiss Circle Stand 

•  Zugang zum abgetrennten Memberbereich 

•  Stand als Treffpunkt für Kundentermine 

•  Standvertretung in Abwesenheit 

•  Nutzung der Standinfrastruktur wie Catering, Lager usw. 

•  Messeeintritt zu Ausstellerkonditionen (Einsparung bis zu 
CHF 2‘000 p.a.)  

Kontakte zu Swiss Circle Member Swiss Circle Standbroschüre 
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Firmeneintrag Persönlicher Eintrag 

Inserat 

 

 

 

 

 

 

Dr. Roman H. Bolliger, www.swisscircle.ch 
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