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Jan Tanner
Gründer des Forums

Heute erwartet Sie ein spannendes Kongressthema:
Nachhaltigkeit / ESG!
Freuen Sie sich auf das Übersichtsreferat von Dr.
David Bosshart, der vom Aufbruch in ein neues
Zeitalter im Handel spricht. Sein «Keynote» ist
der Auftakt zu einem Feuerwerk spannender
Referate von Fachexperten, welche aus Sicht
Planer, Eigentümer und Betreiber referieren.
 
Beim «Fireplace Talk» kurz vor dem Mittag
unterhalte ich mich mit Marc Pointet, CEO Ina
Invest – Patrick Stäuble, CEO Shoppi Tivoli, Gaby
Brönimann, Centerleiterin Sihlcity und weiteren
Experten über Beispiele aus dem geschäftlichen
Alltag: «Was konkret unternehmen, um nachhaltiger
zu sein?»
Am Nachmittag setzen wir uns mit den Energie- und
Mobility-Experten von Energie 360° zum Thema
nachhaltige Ladelösungen auseinander.
 
Der Energiefachmann der Coop Genossenschaft
Martin Meister zeigt auf, wie er Coop für die
Zukunft fit macht.
 
Ich wünsche Ihnen viel Inspiration und Spass
sowie einen spannenden Kongresstag.
 
Herzliche Grüsse
Ihr

GRUSSWORT 
JAN TANNER

Liebe Leser
 
Sie halten die erste e-Magazin-Ausgabe des
Shopping Center Magazins in ihren Händen. Wir
haben unsere Kommunikation digitalisiert und die
Teilnehmer am Forum kommen zum ersten Mal in den 
Genuss der neuen Shopping Center Forum App. Wir 
sind jetzt schon gespannt auf die ersten
Feedbacks und hoffen, dass sie die neue App viel
nutzen und auch nach dem Kongresstag weiterhin 
einsetzen.
 

Nachhaltig handeln oder 
nachhaltig sein?
Das Shopping Center Forum gibt 
Antworten.
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ShoppingMAG ist das 
Fachmagazin der Shopping Center- und 
Einzelhandelsimmobilien- Branche der 
Schweiz. SHOPPING MAG kümmert sich 
um alles, was die Szene beschäftigt. Von 
der Architektur und Bau über 
Centermanagement und Facility 
Management, über den Detailhandel und 
das Marketing bis zum Investment und 
der Standortplanung. 

Wir freuen uns, dass Sie sich für unser 
Magazin interessieren und sind stolz 
darauf, Ihnen eine umweltfreundliche 
Alternative zu gedruckten Magazinen 
bieten zu können. Als Teil unseres 
Engagements für Nachhaltigkeit und 
Umweltschutz haben wir uns dazu 
entschieden, auf den Druck zu 
verzichten und stattdessen auf eine rein 
digitale Veröffentlichung umzusteigen.

Durch die Entscheidung, unser Magazin 
nur noch digital zu veröffentlichen, 
können wir nicht nur die Umwelt 
schonen, sondern auch unsere Kosten 
reduzieren und unsere Reichweite 
erhöhen. Wir freuen uns darauf, unsere 
Leserinnen und Leser mit unserem 
hochwertigen und ansprechenden 
Magazin zu begeistern und hoffen, dass 
Sie uns auf unserem Weg zu einer 
nachhaltigen Zukunft begleiten werden.
Wenn Sie Interesse an einer 
Zusammenarbeit mit uns haben oder 
weitere Informationen zu unseren 
digitalen Mediadaten benötigen, zögern 
Sie nicht, uns zu kontaktieren. Wir freuen 
uns darauf, von Ihnen zu hören.

ShoppingMAG ist online über 
www.shoppingmag.ch verfügbar und 
somit der perfekte Begleiter auch für 
unterwegs. 
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VISIT OUR WEBSITE
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Rückblick auf die Experience Tour nach Las Vegas

Die Zukunft gehört der Diversifikation, 
einer klaren Positionierung und dem 
Experience-Design.
 
Das drückt auf die Margen und vor allem die kleinen 
Online-Anbieter rentieren nicht und müssen ihren 
Betrieb einstellen. Die grossen Anbieter können 
überleben. Das gleiche Bild zeigt sich auch für die 
Schweiz, wo das Grand Casino Luzern im Online-
Handel mit Ihrer Plattform «mycasino.ch» Marktführer 
ist. Rudolf Widmer, CFO betont, dass Grösse ein 
entscheidendes Kriterium im Markt ist. Rudolf Widmer 
ist Schweizer Senator und stellt den Schweizer Markt 
nach dem Vortrag von Max Tappeiner vor. 

Der Online Gambling Market kennt keine 
Loyalität – die Zukunft und die besten 
Margen gehört klar der «Live-
Experience» und dem «Experience 
Design».

Die Schweizer Delegation unter Leitung von Jan Tanner 
wurde am zweiten Tag durch den Senior Vice President 
der Wynn Las Vegas Group Max Tappeiner zur 
offiziellen Begrüssung im Luxus-Resort Wynn im 
Sitzungszimmer «Handel» in Las Vegas empfangen.
 
Max Tappeiner hat eine klassische Hotelkarriere 
hingelegt – kommt aus München und war danach in 
Berlin im Hotel Adlon tätig. bevor der den Weg über 
den Atlantik in die Wynn-Gruppe wagte. Max Tappeiner 
spricht deutsch – aber bevorzugt die Präsentation 
mehrheitlich auf englisch zu halten. Er nimmt gleich 
Bezug auf die Bedeutung des stationären Standorts 
von Casinos. Während vor ein paar Jahren der «Online 
Gambling Market» stark gewachsen ist stagnieren die 
Umsätze. Besonders negativ sei, betont Max Tappeiner, 
dass die Kunden nicht loyal sind – jede kleine Online-
Promotion lässt die Kunden von einem Anbieter zum 

Nächsten wechseln.
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Jan Tanner  
Das Shopping Center Forum ist in Kooperation mit dem Senat der Wirtschaft Europa, Schweiz vom 27. März – 
3. April 2023 nach Las Vegas gereist und mit spannenden Erkenntnissen zurückgekehrt

Max Tappeiner ist einerseits ein 
knallharter Manager, andererseits zeigt er 
eine starke Sozialkompetenz – sein 
Auftreten schafft Vertrauen. Das Casino-
Geschäft ist schon lange nicht mehr der 
Grund warum Besucher aus aller Welt 
nach Las Vegas kommen. Immerhin über 
60% der Besucher kommen aus 
Kalifornien und nur 2% aus Europa – was 
unsere Bedeutung gleich mal klarstellt. 
Max Tappeiner betont, dass sich Las 
Vegas immer wieder neu erfindet und 
dazu Milliarden-Dollar investiert. Sei es in 
die Gastronomie, wo die bekannten 
Sterne-Köche nach Las Vegas geholt 
werden oder so es im Bereich des 
Entertainments, wo verschiedene Cirque 
de Soleil Produktionen jeden Abend die 
Touristen unterhalten. Neuerdings hat 
sich Las Vegas ein Namen als Sport-
Destination gemacht:
Zuerst wurde eigens ein eigener 
Eishockey-Club, die «Vegas Golden 
Knights» gegründet der schon im ersten 
Jahr auf den zweiten Platz der National 
Ligue gekommen ist – ganz neu hat sich 
die Stadt einen neuen Football Club inkl. 
70'000 Besucher-Stadion gebaut, wo die 
Las Vegas RAIDERS erfolgreich 
unterwegs sind. Die Krönung ist die 
Durchführung des «Super Bowl LVIII» am 
11. Februar 2024 im neuen Allegiant 
Stadium in Las Vegas. 

Das Online-Geschäft hat vorallem 
während der Pandemie einen wichtigen 
Beitrag an den Umsatz geliefert. Jedoch 
sieht auch er die Vorteile im Casino-
Erlebnis, welche sich nicht nur auf 
«Roulette» und «Black-Jack» 
konzentriert.
 



Die Erkenntnisse für unsere Experience-Tour-
Teilnehmer war klar – der Erfolg heisst 
«machen» - und sprich darüber. Beides 
macht Las Vegas in Perfektion und konnte 
seine Umsätze nach dem Covid-Lockdown 
weiter steigern. Das schafft nicht nur viel 
Umsatz sondern auch tausende von neuen 
Arbeitsplätzen.

Die Wynn-Gruppe erobert den 
Kontinent: Nach den Las 
Vegas und Macao nun nach 
New York City und Dubai. 
Alleine die Casino-Lizenz 
kostet die Gruppe in Dubai 
einige Milliarden.

Das ist ganz wichtig dafür, dass wir weiterhin 
wachsen» betont Max Tappeiner. «Nicht alle 
Gäste werden hier her zurückkommen, aber viele 
davon, wenn wir unseren Job gut machen. Darum 
bin ich überzeugt, dass jede Destination sich 
immer wieder neu erfinden muss, neue 
Zielgruppen ansprechen muss. Da machen wir 
keine Kompromisse, nur das Beste zählt!» Der 
Erfolg gibt der Stadt recht: Die Auslastung der 
Hotels liegt im Schnitt pro Jahr bei 93% und jeder 
fast jeder Besucher kommt nach Las Vegas 
zurück. «Wir investieren auch viel Geld in die 
«Resort Experience mit Pool-Anlagen, 
Gastronomie, Shopping und Spa + Beauty-
Angeboten.» Ein Teilnehmer der Experience-Tour 
fragt nach, wie es um die Sportart Boxen steht. 
«Boxen hat fast keine Bedeutung mehr für uns» 
betont Max Tappeiner.
«Jede Destination muss muss allen ihrer zur 
Verfügung stehenden Mitteln daran arbeiten die 
Zielgruppe zu erhöhen und das Erlebnis zu 
steigern – zu überraschen und so die Kunden an 
sich zu binden».

Wer hätte das gedacht: Las Vegas macht 
noch 6% ihres Umsatzes mit Gaming in den 
Casinos. Der restliche Umsatz wird in den 
neuen Disziplinen wie Resort-Experience, 
Entertainment, Gastronomie und weiteren 
Angeboten generiert. Las Vegas ist nicht nur 
die schnellwachsende Stadt der USA auch 
die mit den meisten Besuchern: 42 Mio. 
Besucher pro Jahr besuchen die Wüsten-
Metropole.

Vlnr: Senator Rudolf Widmer, CFO Kursaal-Casino AG Luzern, Senator Jan 
Tanner, Gründer Shopping Center Forum & Max Tappeiner, Senior Vice 
President Wynn Las Vegas
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So viele Einkaufszentren oder zumindest
diejenigen, die sich weiterentwickeln und
überleben wollen, blicken über
grundlegende Werte hinaus. Sie streben
nach Digitalisierung und Technologie im
Einklang mit ihrer CI. Sie verbessern so
nicht nur das Erlebnis, sondern sprechen
auch Generationen von Käufern an, die
digital geboren wurden.

Wir entfernen uns vom klassischen
Shopping-Center. Das Bedürfnis der
Konsumenten hat sich vor allem in den
letzten Jahren massiv verändert. Das
traditionelle Einkaufszentrum wird zum
Erlebnisort. Einkaufen ist (fast) nur noch
eine Nebensache.

Die Mall wird zum Ort der Begegnung.
Menschen treffen sich im Einkaufszentrum,
um eine Freizeitaktivität oder ein
Unterhaltungsprogramm dargeboten zu
bekommen.

Was zieht Kunden in ein Einkaufszentrum? Sind es die Geschäfte, die
dort «wohnen»? Die Restaurants? Die Erlebnisse, die ihnen geboten
werden? Vermutlich ist es eine Kombination aus allem.

Es zählt die Attraktivität des Angebotes und der Enthusiasmus,
welcher ins Zentrum investiert wird. Jede Interaktion im
Customer Journey soll das Kundenerlebnis und die
Kundenzufriedenheit fördern.

Digital Signage: nachaltige Form
der Kommunikation

Digitale Lösungen können tatsächlich einen Grossteil der
schriftlichen Kommunikation innerhalb und ausserhalb des
Einkaufszentrum ersetzen. 
Beispielsweise werden für die Herstellung von 500 Kilogramm
Papier 9 Bäume gefällt und etwa 13’000 Liter Wasser
verbraucht. Gelegentliche einmalige Druckaufträge in kleinen
Auflagen oder einmalige grossflächige Aussenwerbung ist
weniger umweltschädlich als eine kontinuierliche digitale
Anzeige. Wenn es jedoch um tägliche Schaltungen und
Updates oder eine Aussenwerbung für die neueste Fashion-
Kollektion oder den kommenden Film geht, gewinnt Digital
Signage mit grossem Vorsprung.

Ökologischen Fussabdruck
verringern
Stellen Sie sich vor: Sie erhalten 1’000
Poster für eine neue Werbekampagne. Sie
öffnen eine Kiste und sofort entdecken Sie
einen Fehler. Anstatt eines Fehlers kann
sich auch eine gewisse Situation
zwischenzeitlich geändert haben und das
Poster ist somit hinfällig. Die Plakate landen
auf einer Mülldeponie und Sie müssen eine
neue Auflage anfordern. 

Bei Fehlern und Änderungen auf dem Content einer Digital
Signage Lösung gibt es keine Papierverschwendung. Inhalte
können schnell bearbeitet und geändert werden, ohne die
Umwelt zu belasten. Schliesslich ist alles, was den
ökologischen Fussabdruck verringert, ein grosses Plus.

Mit unserer einzigartigen und eigenentwickelten Steuerung,
welche wir in unseren Indoor- und Outdoor-Lösungen
einsetzen, minimieren wir unseren ökologischen Fussabdruck.
Um eine optimale Energieeffizienz zu erzielen, überwacht und
steuert sie sämtliche Komponenten. 
Möchten Sie Ihren ökologischen Fussabdruck verringern? Für
weitere Informationen oder eine unverbindliche Beratung rufen
Sie uns unter 
+41 44 879 20 20 an oder scannen Sie den nebenstehenden
QR-Code



Inputech AG • Telefon +41 44 879 20 20 • info@inputech.ch



EXPERIENCE TOUR
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GfK MARKT MONITOR
Schweiz 1. Quartal 2023
Rotkreuz, 28. April 2023 – Der GfK Markt Monitor zum 
Schweizer Detailhandel liegt per Ende März 2023 mit 2.0 
Prozent im Plus gegenüber dem Vorjahresquartal. Food-/ 
Nearfood erzielt ein Wachstum von 3.2 Prozent und 
Nonfood erreicht einen knappen Zuwachs von Plus 0.3 
Prozent.
 
Die meisten Non-Food-Märkte erzielen einen leichten 
Zuwachs. Die pandemiebedingten Einflüsse 2020 bis 2022 
haben sich weiter reduziert und es ist vermehrt eine 
Regulierung in den Märkten zu beobachten.
 
Fashion wächst weiter und liegt im ersten Quartal 2023 in 
Bezug auf kumuliertes Wachstum an der Spitze; die 
Erholung wird in allen Bereichen fortgeführt.
 
Freizeit entwickelt sich leicht positiv. Das Teilsegment 
Reisegepäck erholt sich weiter und liegt per Ende März 
wieder auf dem Niveau vor der Pandemie. Spielwaren 
erreichen leichten Zuwachs, vor allem aufgrund besonders 
erfreulicher Entwicklung bei den saisonalen Spielwaren mit 
Artikeln rund um die Fasnacht. Das Teilsegment Hartware 
Sport und Bikes entwickelt sich grösstenteils rückläufig, vor 
allem der ganze Wintersport litt unter dem fehlenden 
Schnee in den Wintermonaten. Berg- und Trekking 
Hartwaren sowie auch die Sportrucksäcke hingegen wurden 
stärker nachgefragt als im Vorjahr.
 
Heimelektronik sowie auch Haushalt/Wohnen erzielen per 
Ende März 2023 ebenfalls ein leichtes Wachstum.
 
DIY hingegen zeigt sich in den meisten Bereichen weiter 
rückläufig.
 
Das Online-Shopping bleibt konstant im Trend und erreicht 
per Ende März kumuliert ein Wachstum im tiefen 
einstelligen Bereich.

Medienkontakt:
Verona Klug
Marketing & Communication
GfK Switzerland
verona.klug@gfk.com
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Die Währung im Schweizer Detailhandel
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Susanne Moser
Market Intelligence
27/04/2023
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Einfache Umsatzerfassung und Management für Shopping-Center 

© Centerindex c/o GfK Switzerland AG

Vorteile für Händler/Centerleiter

Gerade in herausfordernden Wirtschaftslagen ist es wichtig, den Markt und seine Schwankungen jederzeit im
Überblick zu haben. Viele Shopping Center und Management Firmen erheben die monatlichen Umsätze der
Geschäfte noch mittels Fragebogen oder E-Mail. Es besteht Bedarf für eine gesamtschweizerische Lösung mit
einem neutralen Partner.

Der Bedarf an einer einheitlichen und einfach zu bedienenden Software für die Ermittlung von Daten und die 
unkomplizierte Erstellung von Shopping – Center Geschäftsberichten, wurde an GfK herangetragen. 
GfK entwickelte, gemeinsam mit langjährigen, teilnehmenden Shopping Center – Betreibern und Filialisten, eine 
zeitgemässe Lösung und ersetzte das bisherige Centerindex-Tool durch eine aktuelle Version.

Mit Centerindex erfassen und managen die beteiligten Unternehmen schweizweit die Brutto- und Netto-
Umsatzzahlen ihrer Detailhandelsstandorte:

• Nebst einfacher Umsatzmeldung respektive Erfassung bietet Centerindex jederzeit aktuelle, online abrufbare
Benchmarks für die teilnehmenden Shopping Center.

• Diese können von den beteiligten Shopping Center/Centerverwaltungen mit klar geregelten Nutzungsrechten
stufenweise eingesehen werden.

Vorteile für Händler/Centerleiter Vorteile für das Center Management

• Umsatzmeldung online → Arbeitsvereinfachung

• Jederzeit Zugriff auf die eigenen Umsatzzahlen

• Zugriff auf alle frei gegebenen Kennzahlen des 
jeweiligen Shopping Centers 

• Auswertungen →  mtl. Reports zum Download

• Einfache Benutzerverwaltung

• Automatische Meldung der Umsatzzahlen direkt 
durch die Mieter

• Automatisierte Erinnerungsmeldung an Mieter

• Direktzugriff auf die monatlichen Auswertungen

• Einfache Geschäftsberichterstellung durch 
integriertes CMS-Redaktions-Tool

«Centerindex ermöglicht mir jederzeit 
und überall die Umsatzentwicklungen 
meiner Center zu verfolgen»

Bexhet Aliu
Leiter Retail & 
Site Management Schweiz

Ivo Kronauer
Center Manager

«Dank dem neuen Centerindex sehe ich 
auf einen Blick, welcher Mieter seine 
Umsätze noch nicht eingetragen hat.»

Weitere Infos:

Center Index, c/o GfK Switzerland AG
Suurstoffi 18A, 6343 Rotkreuz

info@centerindex.ch



Shop & Charge!
Schnellladen mit GOFAST:
Voller Wagen, schnell geladen.

Bau, Betrieb und Finanzierung 
durch GOFAST, den Schweizer 
Schnellladeprofi.

Jetzt mehr erfahren:
gofast.swiss/shopncharge

Ideal für:
    Shoppingcenter

    Retail
    Mixed-Use Areale
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Nachhaltigkeit von 
Shoppingcentern steigt
Cradele to Cradel wäre das Optimum
 
Shopping-Center verbessern ihre Nachhaltigkeit weiter. Das schont die 
Umwelt und steigert das Image. Das Optimum wäre das Cradle to 
Cradle Prinzip, dass auf den vollkommen geschlossenen Stoffkreislauf 
setzt. Dabei geht es wie immer um den gesamten Lebenzyklus. Wo 
steht die Schweiz?
 
Die Aktivitäten und Bemühungen, den C02-Abdruck zu reduzieren, 
sind bereits sehr hoch. Doch die Steigerung von Nachhaltig wäre 
dann Cradle2Cradle. Hierbei handelt sich um das Konzept für eine 
kreislauforientierte Wirtschaft, bei der alle Materialien in biologischen 
oder technischen Kreisläufen zurückgeführt werden, ohne Abfall zu 
erzeugen. Das von dem deutschen Chemiker Michael Braungart und 
dem US-amerikanischen Architekten William McDonough 
entwickelte Konzept gewinnt auch bei der Entwicklung von 
Shopping-Centern an Bedeutung. Dabei geht es hier nicht nur um 
das Nachhaltige Bauen; auch Dienstleistungen, Produkte und 
Kunden spielen in dieser Erfolgsgeschichte eine tragende Rolle.
In der Schweiz gibt es bereits einige Einkaufszentren, die sich für 
Nachhaltigkeit engagieren und jetzt auch C2C-Konzepte in ihre 
Betriebsabläufe integrieren. So auch das Einkaufszentrum "Westside" 
in Bern, das sich für C2C-Prinzipien einsetzt, indem es nachhaltige 
Materialien verwendet und ein umfassendes Abfallmanagement-
System implementiert hat, um so die Abfallproduktion zu minimieren.
 
Westside in Bern setzt ebenfalls auf Nachhaltigkeit.
 
Westside, das von dem bekannten Architekten Daniel Libeskind 
entworfen wurde, ist bekannt für seine moderne Architektur, sein 
innovatives Design, und seine Nachhaltigkeitsinitiativen. Hierzu 
gehört die Verwendung von Solarenergie, die Nutzung von 
Regenwasser zur Bewässerung von Grünflächen, die Verwendung 
von LED-Beleuchtung und die Trennung von Abfall zur Förderung 
des Recyclings. Darüber hinaus bietet das innovative 
Einkaufszentrum eine gute Anbindung an öffentliche Verkehrsmittel 
und verfügt über spezielle Parkplätze für Elektrofahrzeuge. Somit ist 
das Westside ein wichtiger Teil der Einkaufs- und Freizeitinfrastruktur 
von Bern und ein Beispiel für die Integration von Nachhaltigkeit bei 
der Konzeption von Shopping-Centern.

Auch das Einkaufszentrum Glatt 
in Wallisellen bei Zürich gilt als 
vorbildlich. Hier hat man 
ansatzweise ein Konzept 
umgesetzt, das auf dem C2C-
Prinzip basiert, und eine eigene 
Abfallentsorgungsanlage 
integriert, die organische Abfälle 
in Biogas und Düngemittel 
umwandelt. Darüber hinaus 
werden in der Hauptstadt 
erneuerbare Energien genutzt 
sowie ein 
Regenwassermanagement-
System 

Das C2C- Prinzip bietet grosses 
Potenzial für Schweizer 
Shopping-Center
 
Viele Schweizer Projektentwickler 
setzten verstärkt auf nachhaltige 
Praktiken und Konzepte, und es 
gibt eine wachsende Tendenz hin 
zu C2C-Konzepten bei 
Einkaufszentren und eine 
grössere Sensibilisierung für 
nachhaltige und 
umweltfreundliche 
Betriebsweisen. Einkaufszentren 
ermutigen zudem ihre Kunden, 
sich für nachhaltiges Einkaufen zu 
engagieren, indem sie lokale, 
saisonale und biologische 
Produkte anbieten und die 
Wiederverwendung von 
Produkten und Verpackungen 
fördern. Bleibt zu hoffen, das C2C 
schon bald auch international 
zum Standard wird.



Immobilienmarketing für erfolgreiche Projektentwicklung 
bautalk überzeugt durch Redaktions- und PR- Erfolg
Robert Schütz

bautalk erstellt journalistische Beiträge für namhafte Fachmagazine sowie Zeitungen in 
der gesamten D-A-CH-Region mit den Schwerpunkten Bauen und Immobilien. 
Erfolgreich ist das deutsche Beratungsunternehmen vor allem durch seine gezielte PR-
Beratung bei der Immobilien- und Projektentwicklung. Was bautalk unterscheidet? Hier 
kennt man die Branche und ist davon überzeugt: Erfolgreiche Immobilienprojekte leben 
auch von erfolgreicher Kommunikation über den gesamten Lebenskreislauf einer 
Immobilie. Und alles beginnt mit der ersten Idee.

bautalk, hat sich auf die Bau- und 
Immobilienbranche spezialisiert und ist auch in der 
Schweiz seit mehr als 10 Jahren etabliert- in den 
Bereichen Redaktion und PR. Projektentwickler, 
Immobilien- und Bauunternehmen profitieren vor 
allem durch die guten Kontakte zu den namhaften 
Fachmedien. Doch für erfolgreiches 
Immobilienmarketing braucht es mehr:
 
 
ALLES BEGINNT MIT DER ERSTEN IDEE
 
Immobilienmarketing muss sich an den 
Bedürfnissen der späteren Nutzer orientieren. 
Alles beginnt mit der ersten Idee. Sobald wir alles 
vor unserem geistigen Auge sehen, muss 
feststehen: Wer soll hier in Zukunft wie profitieren. 
Dieser Nutzen muss von Anfang an zielorientiert 
kommuniziert werden. Nur so gelingt es zu 
überzeugen.
 
ERST WENN DER KREIS SICH SCHLIESST, IST DIE 
SACHE RUND
 
Bereits die Marketingarbeit in der Analyse- und 
Projektplanungsphase, ist eine wichtige 
Vorbereitung der eigentlichen Vermarktung. 
Während der Bewirtschaftung bis hin zum 
Rückbau muss die Nutzerargumentation auf allen 
relevanten Kanälen fortgesetzt werden. bautalk 
orchestriert die Markenbildung über den 
gesamten Lebenszyklus einer Immobilie. Denn 
erst wenn der Kreis sich schliesst, ist die Sache 
rund.

WAS ZÄHLT: RENDITE NACHHALTIG SICHERN UND STEIGERN
  
bautalk sendet die passenden Botschaften zum exakten Zeitpunkt an die richtigen Adressaten. Schon die 
Entscheidung für die Realisierung einer Immobilie – lange vor der Bewilligung – wird durch eine wirkungsvolle 
Kommunikation positiv gesteuert. Sämtliche Entscheidungsträger müssen kontinuierlich eingebunden werden. 
Denn das Ziel bleibt: Immobilienmarketing muss die Rendite eines Objektes nachhaltig sichern und steigern. 
Der Fachjournalist und Geschäftsführer von bautalk.ch Robert Schütz formuliert es wie folgt: „Wer hier nur 
mitdenkt, ist falsch. Die Devise lautet: Vordenken, während andere noch nachdenken.“ Nur so funktioniert 
erfolgreiche Projektentwicklung. 
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Wir nehmen Ihnen 
keine Rendite ab. 
Sondern Arbeit.
Setzen Sie für den Erfolg Ihrer Immobilie auf unser 
Center- & Mixed-Use Site Management mit aufmerksam-
keitsstarkem Marketing, ideenreichem Mall Management, 
kundenzentriertem Community Management und vielen 
weiteren Services.

www.wincasa.ch

Thomas Hinderling
Bereichsleiter Center & 
Mixed-Use Site Management

Stéphanie Brack
Leiterin Strategy & Services 
Center & Mixed-Use Site Management

Philipp Arnold
Regionalleiter Center & 
Mixed-Use Site Management

Philippe Schroff
Directeur régional Center & 
Mixed-Use Site Management

Wir freuen uns darauf, Ihre Immobilie 
noch erfolgreicher zu managen. (v.l.n.r.)


