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Du bist auf einer Messe, um Leads zu sammeln, aber alles, was du bekommst,
sind Kugelschreiber, tote Kontakte und ein paar LinkedIn-Anfragen, die nie
beantwortet werden? Willkommen im Networking-Fegefeuer. Es sei denn, du
kennst Swapcard — die Plattform, die Networking nicht nur digitalisiert,
sondern auf ein neues Level katapultiert. Wir zeigen dir, warum Swapcard das
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Tool ist, das Marketingprofis 2024 (und danach) kennen missen — und warum du
ohne es in der Offline-Wiste verhungerst.

e Was Swapcard ist — und warum es nicht einfach nur ein digitales Messe-
Tool ist

e Wie Swapcard Eventmanagement, Leadgenerierung und Networking kombiniert

Die technischen Features, die Swapcard zur Waffe fur digitales

Networking machen

Warum Swapcard fur Marketingabteilungen ein Gamechanger ist — und wie du

es strategisch einsetzt

Integration, APIs und Data Ownership: Wie offen das System wirklich ist

Best Practices fur den Einsatz auf hybriden und virtuellen Events

e Welche Rolle KI und Personalisierung in Swapcard spielen — und wie du
sie nutzt

e Was Swapcard besser macht als Eventbrite, Hopin oder Whova

e Eine kritische Bewertung: Hype oder echter Marketing-Booster?

Was 1st Swapcard? Networking-
Plattform, Event-0S oder Lead-
Maschine?

Swapcard ist keine Event-Plattform im klassischen Sinn. Es ist vielmehr ein
Event-Operating-System, das Networking, Leadgenerierung, Content-Delivery und
Teilnehmermanagement unter einem Dach vereint. Diese Plattform wurde nicht
fir Veranstalter gebaut, sondern fir das, was danach zahlt: Kontakte, Daten,
Conversions. Wahrend andere Tools sich noch mit der Registrierung und dem
Ticketverkauf aufhalten, geht Swapcard drei Schritte weiter — und zwar direkt
in die Vertriebs- und Marketingpipeline.

Im Kern ist Swapcard eine AI-gestutzte Networking- und Event-Plattform, die
es Nutzern ermoglicht, relevante Kontakte zu finden, Meetings zu buchen,
Inhalte on-demand zu konsumieren und Leads direkt ins CRM zu pushen. Dabei
spielt es keine Rolle, ob es sich um eine physische Messe, ein hybrides Event
oder ein reines Online-Format handelt — Swapcard passt sich an. Flexibel,
modular, API-first.

Die Plattform bietet ein Interface, das fur Teilnehmer, Aussteller und
Veranstalter unterschiedliche Funktionen bereitstellt — vollstandig
responsiv, mit einer mobilen App und Web-Version. Fir Marketingteams bedeutet
das: Echtzeit-Zugriff auf Leads, Interaktionsdaten, Content-Engagement und
personliche Meeting-Historien. Das ist keine fancy Spielerei — das ist
datenbasiertes Eventmarketing auf Enterprise-Niveau.

Und ja, Swapcard ersetzt nicht dein gesamtes Martech-Stack. Es soll es auch
nicht. Aber es fullt eine Liucke, die viele Tools offenlassen: Die Briicke
zwischen Event und Conversion. Zwischen Erstkontakt und Opportunity. Und das
mit einem Interface, das nicht aussieht wie SAP 2005 mit bunten Buttons.



Technische Features: Warum
Swapcard mehr ist als ein
digitales Namensschild

Swapcard lebt von seiner Tech-Architektur — und das merkt man. Die Plattform
ist modular aufgebaut und basiert auf einer Microservices-Architektur, die
Skalierung, Performance und individuelle Anpassung ermdglicht. Fur Entwickler
und IT-Abteilungen ein Segen: RESTful APIs, Webhooks, Authentifizierung via
OAuth2 und eine offene Architektur, die sich problemlos in bestehende Systeme
integrieren lasst — sei es HubSpot, Marketo oder Salesforce.

Ein echtes Highlight: Das AI-gesteuerte Matchmaking. Swapcard nutzt Machine
Learning, um Teilnehmer basierend auf Interessen, Verhalten und Interaktionen
zu vernetzen. Kein Zufall mehr, kein “Wer bist du nochmal?” — sondern
datengetriebenes Networking, das funktioniert. Diese Algorithmen analysieren
Profildaten, Session-Interessen, Klickverhalten und vergangene Meetings, um
relevante Kontakte vorzuschlagen. Klingt nach Science-Fiction, ist aber
Realitat.

Dazu kommt ein umfangreiches Lead-Scoring-System. Jeder Kontakt, jede
Session-Teilnahme, jede Interaktion wird gemessen, bewertet und priorisiert.
Als Marketingprofi kannst du in Echtzeit sehen, welche Kontakte heils sind —
und welche du dir sparen kannst. Das spart Zeit, Budget und Nerven. Und ja,
es ist DSGVO-konform. Swapcard speichert Daten transparent, mit Opt-In-
Verfahren und vollstandiger Nutzerkontrolle uUber ihre Informationen.

Weitere Features, die du kennen solltest:

e In-App-Video-Calls und Meeting-Planung inklusive Kalenderintegration
e Content-Hubs mit On-Demand-Videos und Session-Replays

e Individuelle Branding-Optionen fir Aussteller und Sponsoren

e Analytics-Dashboards mit Echtzeit-Reporting und Exportfunktion

e Gamification-Module fur hohere User-Engagements

Swapcard fur Marketingteams:
Strategie statt Zufall

Marketingabteilungen haben Events lange als Blackbox betrachtet: Viel
Aufwand, wenig messbarer Output. Swapcard andert das grundlegend. Die
Plattform liefert nicht nur Leads, sondern auch Kontext — und das ist der
Gamechanger. Du weifRt, wer sich welche Session angeschaut hat, wer sich mit
wem vernetzt hat, wer dein Whitepaper heruntergeladen hat. Du weillt, wann,
warum und wie lange. Und das ist das, was aus einem Kontakt einen Lead macht
— und aus einem Lead eine Conversion.



Was bedeutet das konkret fir deine Marketingstrategie? Du kannst Events
endlich als datengestutzten Funnel-Baustein betrachten. Kein Bauchgefiihl
mehr, sondern klare KPIs: Engagement-Rate, Conversion-Potenziale,
Interaktionsqualitat. Das bedeutet auch: Du kannst deine Event-ROI prazise
messen — und optimieren. Vergiss das alte “Wir waren auf der Messe, das war
gut fur die Sichtbarkeit”. Mit Swapcard siehst du, ob das wirklich stimmt.

Swapcard integriert sich nahtlos in deine CRM- und Marketing-Automation-
Landschaft. Leads landen nicht mehr als Excel-Zombies in irgendeinem
Postfach, sondern direkt im System — angereichert mit Kontextdaten,
automatisch qualifiziert. Das ermoglicht automatisierte Nachfasskampagnen,
personalisierte Journeys und echtes Event-Nurturing.

Und fur alle, die auf ABM (Account-Based Marketing) setzen: Swapcard bietet
dir die Moglichkeit, relevante Kontakte gezielt zu identifizieren, zu
clustern und mit maBgeschneiderten Inhalten zu bearbeiten — direkt aus dem
Event heraus. Das ist kein “Nice-to-have”. Das ist Pflicht, wenn du im B2B-
Marketing 2024 noch ernst genommen werden willst.

Hybride Events,
Personalisierung und KI:
Swapcard im Einsatz

Die Zukunft der Events ist hybrid — und Swapcard ist dafir gebaut. Die
Plattform erlaubt es, physische und digitale Teilnehmer in einem System zu
verwalten, zu vernetzen und auszuwerten. Keine getrennten Listen, keine
doppelten Prozesse. Teilnehmer kdonnen vor dem Event Kontakte suchen, wahrend
des Events Meetings buchen und nach dem Event Inhalte konsumieren. Alles in
einer durchgangigen User Journey.

Personalisierung spielt dabei eine zentrale Rolle. Swapcard nutzt Behavioral
Data, um Inhalte, Kontakte und Sessions individuell auszuspielen. Das beginnt
bei der Startseite, geht Uber personalisierte Agenden bis zu smarten
Remindern und Follow-Ups. Ziel ist es, die Relevanz fiir jeden einzelnen
Teilnehmer zu maximieren — und damit auch den Wert fir dich als Marketer.

Die KI-Komponenten der Plattform sind keine Buzzword-Attrappen, sondern
funktionierende Mechanismen: Predictive Matching, intelligent Suggestions,
automatisierte Insights. Swapcard zeigt dir nicht nur, was war — sondern was
wahrscheinlich kommt. Du bekommst Empfehlungen, welche Kontakte du
priorisieren solltest, welche Sessions gut performt haben und wo sich
Potenziale verstecken.

So setzt du Swapcard strategisch ein:

e Pre-Event: Lead-Targeting, Agenda-Personalisierung, Content-Teasing
e During Event: Kontaktakquise, Live-Engagement, Meeting-Steuerung
e Post-Event: Datenanalyse, Follow-up-Automatisierung, ROI-Messung



Swapcard vs. der Rest: Warum
andere Tools nicht mithalten

Wer Swapcard mit Eventbrite, Hopin oder Whova vergleicht, vergleicht Apfel
mit Powerbanks. Eventbrite ist ein Ticketshop mit UI aus dem Jahr 2012. Hopin
ist inzwischen eher eine Streaming-Plattform mit Networking-Optionen. Whova?
Nett fur kleine Events, aber technisch limitiert und UX-maBig eine Zumutung.

Swapcard punktet in vier entscheidenden Bereichen:

e Datenbesitz: Veranstalter behalten die Kontrolle Uber ihre Daten. Kein
Vendor-Lock-in, keine Blackbox-Analytics.

e Integrationen: Native Anbindungen an Salesforce, HubSpot, Marketo, MS
Dynamics u.v.m. — ohne Frickelei.

e Skalierbarkeit: Von 100 bis 100.000 Teilnehmern — Swapcard skaliert mit
und kollabiert nicht bei Traffic-Spitzen.

e Custom Branding: Vollstandige Anpassung an CI/CD — keine 08/15-
Landingpages mit Logo-Upload-Funktion.

Naturlich hat auch Swapcard Schwachen. Die UI ist nicht perfekt, die Preise
sind im oberen Segment, und man braucht etwas Einarbeitung, um das volle
Potenzial zu nutzen. Aber wenn du ernsthaft Events im Marketingmix einsetzen
willst, kommst du an dieser Plattform nicht vorbei. Punkt.

Fazit: Swapcard ist kein Tool.
Es 1st ein Strategiewechsel.

Swapcard ist nicht die Loésung fur alles — aber die Ldsung fur ein Problem,
das viele noch nicht einmal erkannt haben: Die Licke zwischen Event und
Marketingstrategie. Diese Plattform bringt Struktur in das Chaos, Kontext in
deine Leads und Kontrolle in dein Eventmarketing. Und das in einer
technischen Tiefe, die man sonst nur von SaaS-Tools im Enterprise-Bereich
kennt.

Wenn du Events heute noch als Branding-MaBnahme betrachtest, bist du 2010
stehen geblieben. Swapcard zeigt dir, wie du Events zu datengesteuerten
Performance-Kanalen machst. Der Unterschied zwischen Kugelschreiber und
Kunde? Swapcard. Willkommen im Eventmarketing 2024. Willkommen bei der
Realitat.



