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kurzcharakteristik

MICE-tip – Tagungen & Events organisieren 

deckt die Informationsbedürfnisse in den Segmenten Meeting- 

und Kongresstourismus, Incentives sowie Business Events 

und Event-Marketing ab. MICE-tip berichtet kompetent und 

aus gewogen über die Entwicklungen in der Meeting- und 

Incentive industrie, greift aktuelle Themen auf und analysiert die 

neuesten Trends. Die redaktionelle Eigenleistung wird mit Bei- 

trägen von Fachautoren erweitert. Seit 20 Jahren erscheint 

der MICE-tip 4x jährlich und richtet sich an die interes- 

sierte Leserschaft der Schweizer MICE-Branche & der 

Corporate Planner.

1

GERHARD 
WALTER
Engadin St. Moritz 
erwartet neue Impulse

Gerhard Walter ist ab 1. Mai 2017 
neuer CEO der Tourismusorgani-
sation Engadin St. Moritz (ESTM 
AG). Er tritt die Nachfolge von  
Ariane Ehrat an. Der Österreicher 
(Jahrgang 1964) war Geschäfts-
führer von Lech-Zürs Tourismus, 
der Verbund Tourismus GmbH in 
Wien und 2013 bis 2016 von Kitz-
bühel Tourismus. Der aus Galtür 
stammende Walter soll wichtige 
Impulse für die international aus-
gerichtete Destination Engadin  
St. Moritz bringen. Unterstützt 
wird Walter von den Geschäftslei-
tungsmitgliedern Stefan Sieber 
(Leiter Information und Reserva-
tion) und Roberto Rivola (Leiter  
Unternehmenskommunikation). 

2

THOMAS 
WUNDERLI
Audio-Spezialist mit 
neuem CEO

Die Dr. W. A. Günther Audio Sys-
tems AG (nicht zu verwechseln 
mit dem Veranstaltungstech-
nik-Spezialisten Dr. W. A. Günther 
Media Rent AG, der neu zur Mes-
serli-Group gehört) verstärkt ihr 
Management in Richtung digitale 
Zukunft. Thomas Wunderli tritt als 
neuer CEO die Nachfolge von  
Roland Bricchi an. Wunderli ist 
Betriebsökonom und verfügt über 
langjährige Erfahrungen im Distri-
butionsgeschäft sowie in der Be-
ratung von Investoren und Bau-
herren im Hospitality-Bereich.

3

FABIENNE 
MEYERHANS
Messe Luzern erweitert 
Geschäftsleitung

Fabienne Meyerhans ist neu Mit-
glied der Geschäftsleitung der 
Messe Luzern AG. Die 35-Jährige 
ergänzt somit die Geschäftslei-
tung in ihrer Funktion als Leiterin 
Marketing. Mit der Erweiterung 
der Geschäftsleitung will die Mes-
se Luzern ihre Kompetenzen im 
Bereich Marketing und Kommuni-
kation weiter ausbauen. Die Lu-
zernerin Meyerhans ist seit 2006 
in verschiedenen Funktionen für 
die Messe Luzern, unter anderem 
als Messeleiterin für eine Medizin-
technikmesse, tätig. Seit 2014 lei-
tet sie das Marketing. Die übrigen 
GL-Mitglieder sind Markus Lau-
ber, Silvan Auf der Maur und Elio 
Cavazzutti.

4

ROBERT 
HERR
Der Bürgenstock hat 
seinen GM gefunden

Seit 9. Januar 2017 ist Robert 
Herr General Manager des Bür-
genstock Resorts Lake Lucerne. 
In dieser Funktion wird er auch die 
Pre-Opening-Aktivitäten leiten. 
Herr ist Absolvent der Hotelfach-
schule Lausanne mit einem MBA 
der Henley Business School und 
hat langjährige Erfahrung in der 
Luxushotellerie in sieben Ländern. 
Zuletzt war er als Area General 
Manager für Interconti Phoenicia 
und Le Vendome Beirut tätig. Herr 
ist Schweizer, in Deutschland auf-
gewachsen und kommt mit seiner 
Frau und seinen zwei Kindern in 
die Zentralschweiz.
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CHECKLISTE
Ein guter Event hat auch optisch einen roten Faden, 

bietet viel Atmosphäre und genügend Platz. Was 
Organisatoren beachten sollten, um in Sachen Event-
dekoration für einen professionellen Ablauf zu sorgen.

THEMA 

 Motto definieren, passend zur 
Botschaft/zum Unternehmen 

 Motto-Ideen (1) gibt’s u.a. auf 
den Webseiten der grösseren 
Anbieter (z.B. rent-a-lounge.ch, 
eventdekorationen.ch, ideko.de)

 Gibt es ein Farbkonzept?

 Welche Sitz- und möblierten 
Stehgelegenheiten braucht es? 

 Was ist mit Bodenbelag, 
Beleuchtung, Deko, was steht 
auf den Tischen?

LOCATION

 Anzahl der Gäste in Relation 
zur Fläche setzen (Minimum: 
2m2 pro Person)

 Art der Location (2) beachten 
(blanke Lagerhallen brauchen 
z.B. viel Dekomaterial)

BESONDERER PLATZBEDARF

 Feuerpolizeilich vorgeschrie-
bene Fluchtwege einberechnen 
bzw. nicht mit Möbeln zustellen

 Heizgebläse im Winter: 
Abstand zum nächsten Gegen-
stand mind. 3 Meter

 Platz für Catering (3) einplanen, 
entweder fürs Servicepersonal 
oder für die Gäste, die bequem 
zu den Buffets gehen wollen 

Eventdekoration

MIETZEIT LOCATION

 Genug Zeit für Auf- und Abbau 
einplanen. Für aufwändige 
Arbeiten muss der Raum 
allenfalls einen Tag vorher 
schon verfügbar sein

 Beachten beim Abbau: nachts 
sind die Arbeitsstunden der 
Dienstleister teurer und LKW 
haben teils Fahrverbot

 Vor dem Event einen  
Besichtigungstermin mit dem 
Eventdekorateur abmachen 

BUDGET

 Unbedingt vorher festlegen

 Kosten für Mietmaterial, 
Lieferung und Arbeitsstunden 
berücksichtigen

 Auf Pauschale für Mietpackage 
bestehen 

 Richtwert: Eine gute Eventdeko 
kostet ca. CHF 15 pro Person (4)

QUELLE: MICE-TIP MIT FREUNDLICHER UNTERSTÜTZUNG VON 
RENT-A-LOUNGE 

Die Checkliste finden Sie neu  
in jeder MICE-tip-Ausgabe, 
etwa zu Themen wie Catering, 
Event-Technik, Marketing oder 
Besuchermanagement. 
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THOMAS KÖNIG
Vom Sternen Muri in den 
Freienhof Thun

Thomas König übernimmt per 
1.März 2017 die Leitung des 
Vier-Sterne-Hotels Freienhof in 
Thun. Der diplomierte Hotelier 
und Restaurateur der Hotelfach-
schule Luzern folgt auf den bishe-
rigen Gastgeber Rudolf Rath, der 
seit 1999 – mit einem vierjährigen 
Unterbruch – im Freienhof tätig 
war. Der aus dem Kanton Bern 
stammende 47-Jährige führte 
während der letzten zwölf Jahre 
den Sternen Muri. König war u.a. 
Direktor im Hotel Silberhorn in 
Wengen und im Hotel Hohenfels 
in Arosa. König wird auch die 
Bauprojekte, die der Freienhof im 
Hotel- und Gastronomiebereich 
plant, begleiten.

6

THOMAS 
TRUTTMANN
Von McDonald’s zur 
Compass Group

Bei der Compass Group (Schweiz) 
wechselt per 20. Februar 2017 der 
Geschäftsführer: Neuer Managing 
Director wird Thomas Truttmann 
(45). Er folgt auf Frank Keller, der 
eine neue Funktion in der Com-
pass Group DACH-Region über-
nimmt. Der Gastronom Truttmann 
blickt auf eine erfolgreiche Lauf-
bahn in verschiedenen Unterneh-
men zurück. Zuletzt war er Vice 
President Marketing, Corporate 
Relations, Public Affairs & Supply 
Chain bei McDonald’s Schweiz. 
Bei Compass wird er neu den Be-
reich Operations direkt führen.

7

KATALIN  
MOÓR
Dorint Hotels mit neuer 
Verkaufsdirektorin

Die neue Verkaufsdirektorin der 
Dorint Hotels & Resorts in der 
Schweiz heisst Katalin Moór. Die 
33-jährige gebürtige Ungarin und 
ausgebildete Fachfrau in Touris-
mus- und Hotelmanagement hat 
in Hotels von Starwood-Le Meridi-
en und Kempinski das internatio-
nale Hotel- und Meetings-Incenti-
ve-Conventions-Events-Geschäft 
von der Pike auf gelernt. Zuletzt 
war sie Verkaufsdirektorin im 
Kempinski Grand Hotel des Bains 
in St. Moritz. In der Schweiz be-
treibt die Neue Dorint GmbH das 
Dorint Airport-Hotel Zürich, das 
Dorint An der Messe Basel und 
das Dorint Blüemlisalp Beaten-
berg/Interlaken.

8

MARTINA 
STADLER
Frischer Wind bei Engadin 
Scuol Samnaun

Die neue Direktorin der Tourismus 
Engadin Scuol Samnaun Val 
Müstair AG (TESSVM) heisst ab 
1.Mai 2017 Martina Stadler. Bis 
dahin ist Stadler noch Geschäfts-
führerin bei der Uri Tourismus AG. 
Die 29-jährige Touristikerin hat be-
reits Erfahrung im Führen einer re-
gionalen Tourismusorganisation 
sowie ein sehr breites und tiefes 
Tourismuswissen. Sie verfügt über 
eine abgeschlossene Ausbildung 
als Touristikkauffrau und ist Absol-
ventin der HTW in Chur als «Ba-
chelor of Science in Tourism». 
Stadler wird Nachfolgerin von Urs 
Wohler, der zur Niesenbahn AG im 
Berner Oberland wechselt.

KARRIEREN
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50 Jahre nachdem sein Vater Hartly Mathis 
das erste «Bergrestaurant für Gourmets» auf 
der Corviglia eröffnet hat, beendet sein Sohn 
Reto die Ära Mathis auf dem St. Moritzer 
Hausberg. Nach der laufenden Wintersaison 

ist Schluss und der Verfechter des 
gehobenen Essens im Skigebiet 

wendet sich neuen Projekten 
unter dem Dach der «Mathis 

Food Affairs» zu. Engadin 
St. Moritz Mountains kün-
digt ein überraschendes 
und innovatives Kon-
zept an, das im Winter 
2017/18 auf Mathis 
 folgen soll.

Reto Mathis ist am  
25. Januar zu Gast  
an der Konferenz
Arena im Kongress
haus Zürich. 

Neben dem Tagungsportal «Meeting Market» bietet Expedia neu auch 
eine Buchungsmaschine an, die Hotels in ihre Website integrieren 
können. Meetingplaner bekommen sofort Infos zu Preisen und 
Verfügbarkeiten und können Meeting räume, Übernachtung, Verpfle-
gung und Equipment per Mausklick selbst konfigurieren und buchen. 
Zu den Anbietern des neuen Services gehören ab 2017 unter anderem 
die Best Western Hotels in Deutschland. 

Reto Mathis steigt  
vom Berg

Expedias neue MICE-
Buchungsmaschine

Wie im Wohnzimmer eines Designers
Gemütliche Gastfreundschaft steht im neuen Huus-Hotel in 
Gstaad  Saanen sichtlich im Fokus. In den 136 Zimmern des 
ehemaligen Steigenberger-Hotels sowie in den öffentlichen 
Bereichen werden elegante Akzente und traditionelle Materia-
lien kombiniert und sorgen so für ein  Ambiente fast wie im 

Wohnzimmer eines Designprofis. Die Lobby ist Treffpunkt und 
Übergang zur Huus-Bar sowie zum Restaurant «Huus». Die 
sieben Konferenzräume sind zwischen 22 und 128m² gross 
und mit High-Speed-Wi-Fi und Technik für Meetings bis zu 
250 Personen ausgestattet. 
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Welche digitalen Tools nutzen die 
Teilnehmer an Events am liebsten? 
Das wurde in einer Studie von 
Xing-Events untersucht. Am meis-
ten geschätzt werden die Informa-

tionstransparenz und die Networ-
king-/Matchmaking-Möglichkei-
ten. Xing rät zudem: «Achten Sie 
auf eine angemessen frequentierte 
Eventkommunikation und vermei-

den Sie Informations-Spam. Rich-
ten Sie Ihre Inhalte nach der jewei-
ligen Event-Phase, der Kommuni-
kationsmassnahme und der Teil-
nehmergruppe aus.»

UPDATE
KURZ & BÜNDIG DIE GRAFIK

Certified verschärft  
die Regeln

Ab 2017 bekom-
men nur noch Ho-
tels das «Certified 
Conference Ho-
tel»-Siegel, wenn 

sie eine Buchungsmaschine für 
Tagungsräume auf ihrer Website 
integrieren. Die Hotels müssen 
zudem innert 24 Stunden rückmel-
den, ob die angefragten Tagungs-
räume und Zimmer verfügbar sind. 

Chinese saniert das Palace
Das Luxushotel Palace in Luzern 
soll ab Herbst 2017 umfassend 
saniert und während über eines 
Jahres geschlossen werden. Der 
chinesische Besitzer und Laser- 
Unternehmer Yunfeng Gao will 
ca. CHF 100 Mio. in den Umbau 
des denkmalgeschützten Belle- 
Epoque-Hauses investieren.

Sorell Hotels wachsen  
um ein Haus
Per 1. Januar 2017 haben die 
Sorell Hotels Switzerland das Ho-
tel Speer in Rapperswil übernom-
men. Mit dem inhabergeführten 
Vier-Sterne- Stadthotel wachsen 
die Sorell Hotels Switzerland wie-
der auf 17 Häuser, nachdem das 
Sorell Hotel Argovia in Aarau nach 
einem Brand nicht mehr zum Ver-
bund gehört. 

Der Xaver mit  
leichtem Redesign
Der Xaver Award für herausragen-
de Projekte in der Live Communi-
cation wird am 18. Mai 2017 zum 
16. Mal verliehen und zwar in der 
Samsung Hall in Dübendorf bei 
Zürich. Dieses Jahr gibt es einige 
Neuerungen. Unter dem Motto 
«Projekte im Fokus» haben die 
Betrachter während des Apéros 
Gelegenheit, die Projekte in einer 
Galerie zu begutachten. Durch die 
Preisverleihung führt Maximilian 
Baumann. FO
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Networking-Apps

Event-Apps

Digitale Interaktionstools  
für Publikumsfragen

Live-Projektionen  
(z.B. Twitterwall)

Augmented / 
Virtual Reality

Digitale Navigations-
lösungen (iBeacons)

Sonstiges

Online Ticketing

Online Communities

92%

52%

48%

48%

28%

19%

13%

11%

2%

Diese digitalen Tools schätzen Event-Teilnehmer

In bester City-Lage – im alten Postgebäude an 
der Viktoriastrasse in Bern – eröffnet Ende 
2019 das erste Hotel der Marke Prizeotel in der 
Schweiz. Mit 188 Zimmern und der Kombina-
tion von Design, technischen Innovationen, 
City-Lage und Budget-Preisen will man gemein-
sam mit Kooperationspartnerin Rezidor in den 
Schweizer Markt starten. Weitere Hotels in 
Schweizer Innenstädten sollen folgen. 

Budgethotels I: 
Prizeotels Schweiz-Start

Auch die Marriott-Hotelmarke Moxy hält 
Einzug in der Schweiz: Ebenfalls 2019 wird das 
erste Lifestyle-Hotel im Lausanner Flon-
Quartier eröffnet. Moxy zielt auf «eine neue 
Generation von Reisenden, die einen hippen 
Stil, moderne Technologie sowie ein hervorra-
gendes Preis-Leistungsverhältnis schätzen». 
Betrieben wird das 110 Zimmer grosse Hotel 
von SV Hotel aus der Schweiz. 

Budgethotels II:  
Das erste Moxy kommt

45www.micetip.ch
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 S ponsoring ist längst ein etabliertes Mar-
keting- und Kommunikationsinstrument 
von Unternehmen. Dennoch tun sich 

viele Event-Veranstalter schwer, Sponsoren zu 
finden. Bei neuen Events ist es sogar noch etwas 
schwieriger, Geldgeber zu finden, als bei bereits 
bestehenden und etablierten Veranstaltungen. 
Ein systematisches Vorgehen ist deshalb das A 
und O bei der Sponsorensuche, sagt Hans-Willy 
Brockes, Geschäftsführer des ESB Marketing 
Netzwerks in St. Gallen. Die wichtigste Frage sei: 
Welche Zielgruppe kann ich dem Sponsor bie-
ten? Für den Kundenanlass einer Privatbank sei 
ein Luxusuhren-Hersteller vielleicht richtig, 
während dieser Sponsor bei Events mit weniger 
wohlhabenden Teilnehmenden wahrscheinlich 
nicht sinnvoll sei. Bei einem Event, den es be-
reits seit langer Zeit gebe, könne sich die Ziel-
gruppe auch ändern, etwa wenn sie mit dem 
Event älter wird. Auch dann heisse es irgend-
wann: neue Sponsoren finden. 

«Zunächst sollten Sie schauen, wer über-
haupt im Sponsoring aktiv ist», rät Experte 
Brockes. Dann heisst es, Branche für Branche 
durchgehen und die relevanten Branchen be-
stimmen. «Dann müssen Sie die ganze Branche 
systematisch abarbeiten», so Brockes. Alles 
andere sei nicht zielführend. Adresslisten gebe 
es zum Beispiel regelmässig bei «Sponsoring 
Extra». Wenn die Firmen schliesslich angegan-
gen werden, muss die Gegenleistung bestimmt 
werden. Diese wird am besten in Kategorien 
eingeteilt und paketweise angeboten. Je mehr 
Sponsorengeld, desto mehr Gegenleistung. «Na-
türlich will der Sponsor zudem branchenexklu-
siv sein, also der einzige aus seinem Bereich», 
weiss Brockes.  

Um die gängigsten Fehler zu vermeiden, hat 
das ESB Marketing Netzwerk eine Liste der «No 
Gos» zusammengestellt, die im Folgenden in 
Auszügen vorgestellt werden. 

FEHLER 1 
SIE DENKEN NUR AN SICH SELBST

Den Sponsor interessiert Ihr Finanzierungsbe-
darf nicht. Sponsoring ist ein Marketinginstru-
ment für ein Unternehmen und damit ein In-
vestment – der Sponsor erwartet also für sein 
Geld eine gute Gegenleistung – die Investition 
soll sich ja schliesslich rechnen. Dies ist möglich 
in Form von Bekanntheitssteigerung, mehr Um-
satz, einem sportlicheren Image oder einer 
besseren Kundenbindung.

Denken Sie also schon bei der Konzeptent-
wicklung aus der Sicht des Sponsors und nicht 
an Ihren Finanzierungsbedarf: Von welchen 
Leistungen profitiert das Unternehmen? Was 

bringt wirklich einen Mehrwert? Häufig ist es 
nämlich nicht das klassische Logo auf der Wer-
bebande. Wenn Sie sich dies alles bereits im 
Vorfeld überlegt haben, fällt auch die Argumen-
tation gegenüber dem Sponsor viel leichter.

FEHLER 2
SIE KENNEN IHREN WERT NICHT

Wenn Sie Sponsoren finden möchten, sollten Sie 
sich die Frage stellen: Was ist mein Sponsoring-
paket überhaupt wert? Gar nicht so einfach zu 
beantworten, weil es keine offizielle Preisliste 
für Sponsorings gibt. Aber eines ist sicher: Die 
Preise richten sich nicht nach Ihrem Bedarf, 
sondern nach dem Nutzen, den sie dem Sponsor 
bringen. Betrachten Sie Ihr Angebot doch einmal 
aus diesem Blickwinkel: Was müsste der Spon-
sor bezahlen, um anderswo ähnliche Leistungen 
einzukaufen? Also Werbepräsenz, Tickets, Per-
sönlichkeitsrechte und so weiter. So machen Sie 
den Wert Ihres Pakets vergleichbar und haben 
eine valide Argumentationsgrundlage für Ihre 
Preisverhandlungen.

FEHLER 3
SIE SIND NUR EINER VON VIELEN

Grosse Unternehmen erhalten unzählige Spon-
soringanfragen, und deren Bearbeitung und 
Sichtung kostet manche von ihnen bereits viel 
Aufwand und damit Geld. Sie müssen es also 
schaffen, aus der Masse herauszustechen, ähn-
lich wie bei einer Stellen-Bewerbung. Was macht 
Ihr Projekt für den Sponsor so wertvoll? Worin 
unterscheidet sich das Angebot von anderen 
vergleichbaren Produkten? Also: Arbeiten Sie 
Ihre Alleinstellungsmerkmale (besonders hohe 
Reichweite, Passgenauigkeit zur Zielgruppe, 
innovative neue Medien …) heraus. Dann werden 
Sie gesehen.

FEHLER 4
SIE UNTERSCHÄTZEN DEN AUFWAND

Sponsoring ist ein People Business. Sponsoren 
finden auch. Sie werden kaum ein Sponsoring 
am Telefon abschliessen. Das bedeutet, der Ver-
kaufsprozess ist relativ aufwändig. Sowohl was 
den Zeitaufwand pro Sponsor angeht, als auch 
die Dauer bis zur Entscheidung. Deswegen funk-
tioniert eine kurzfristige Vermarktung auch nur 
mit Glück. Sorgen Sie also dafür, dass bis zum 
Projektstart ausreichend Zeit zum Akquirieren 
vorhanden ist.

Der Aufwand ist dabei immer ähnlich, egal ob 
Sie ein grosses oder ein kleineres Sponsorship 
abschliessen wollen. Betrachten Sie es einmal 
rückwärts mit einer Erfolgsquote von 50%: 
Wenn Sie Sponsoren finden wollen, müssen Sie 
zwei Angebote schreiben. Dafür müssen Sie vier 
persönliche Gespräche führen, dafür wiederum 
acht Sponsoren mit den richtigen Ansprechpart-
nern kontaktieren und dafür 16 Unternehmen 
recherchieren. Und die 50%-Erfolgsquote ist in 
der Praxis leider nicht realistisch – Sie werden 
also noch mehr Kontakte brauchen.

Ideal ist am Ende, wenn nicht nur der Veran-
stalter und der Sponsor, sondern auch die Besu-
cher einen Nutzen vom Sponsoring haben. 

ESB Marketing 
Netzwerk

HANS-WILLY BROCKES

«Zunächst sollten Sie 
schauen, wer über-

haupt im Sponsoring 
aktiv ist, dann die 
relevante Branche 
finden und diese 

schliesslich systema-
tisch abarbeiten.»

Hans-Willy Brockes, 
Geschäftsführer 
ESB Marketing.

Die Europäische Sponsoring Börse (ESB) 
wurde 1994 gegründet und 2014 umbe-
nannt in ESB Marketing Netzwerk. Die ESB 
vermittelt Kontakte im professionellen und 
semiprofessionellen Markt für Sport, Enter-
tainment & Marketing. In der ESB Academy 
können Unternehmen, Agenturen und Ver-
bände unter anderem etwas über Sponso-
ring-Management lernen. Innerhalb des 
ESB-Partner-Netzwerks werden Erstkontak-
te zwischen Sponsoren und Veranstaltern 
vermittelt. 
Seit Anfang 1995 wird die  
ESB von der ESB Marketing 
Consult AG betrieben, de-
ren Geschäftsführer und 
Mitinhaber H.-W. Brockes 
ist. Das Buch zum Thema 
(wenn auch mit Schwer-
punkt Vereine): «Sponsoren 
gewinnen leicht  
gemacht». 

GAR NICHT
SO EINFACH?

SPONSORENSUCHE:

Wer Geldgeber für einen Event akquirieren möchte, 
sollte die Zielgruppe der Veranstaltung kennen und 

aus Sicht des Sponsors denken können.
TEXT: STEPHANIE GÜNZLER
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Der persönliche 
Kontakt ist wichtig

Mit dem neuen Online- Auf-
tritt des «MICE-tip – Tagun-
gen & Events organisieren» 
(Seite 3) ist es auch zu einer 
personellen Veränderung im 
Verlag gekommen: Seit Ende 
April ist neu Désirée Fluor als 
Objektleiterin vor allem für 
den MICE-tip und den ELGS 
(Event Location Guide Swit-

zerland) zuständig. Sie stammt aus dem Inco-
ming-Tourismus. Nach ihrer Lehre im Schloss 
Brandis Maienfeld arbeitete sie im Post Hotel 
Weggis und im Hotel Grischa Davos im Bereich 
F&B und Operations. An der HFT Graubünden 
erwarb sie den Titel Tourismusfachfrau, danach 
schloss sie den Lehrgang als PR-Praktikerin mit 
dem eidg. Fachaus ber-Ausgabe des MICE-tip bei. 
Für den bei Pla weis PR-Fachfrau ab. Vor ihrem 
Wechsel zum Primus Verlag, der den MICE-tip 
und den ELGS herausgibt, war sie Verkaufsleite-
rin der Swiss Ski + Snowboard School in Klosters.

Für alle Werbeanfragen steht Ihnen nun also 
Désirée Fluor gerne als Ansprechperson zur Ver-
fügung. Es ist ihr auch ein Anliegen, für jede An-
frage die passende Lösung anzubieten Lösung 
anzubieten sowie den ber-passende Lösung an-
zubieten Lösung anzubieten sowie den ber-Aus-
gabe des MICE-tip bei. Für den bei Pla Kontakt 
und das Zusammenspiel von Sales & Marketing 
mit der Redaktion zu pflegen.

Mit dieser Ausgabe des MICE-tip möchten 
wir Ihnen den Event Location Guide Switzerland 
(ELGS) in Erinnerung rufen. Dieser erscheint ein-
mal jährlich und liegt der Oktpassende Lösung 
anzubieten Lösung anzubieten sowie den 
ber-ober-Ausgabe des MICE-tip bei. Für den bei 
Planern und Organisatoren von Events überaus 
sition ebenfalls.

Beat Schlittler
Objektleiter
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58  MARKT  75 JAHRE TOURISMUSFORSCHUNG

Zwei Institute, ein Gedanke: Im Jahr 1941 
kamen Wissenschaftler in Bern und St.Gallen 
gleichzeitig auf die Idee, den Gegenstand 
Tourismus zu erforschen. Seitdem existieren 
an beiden Universitäten durchaus konkurrie-
rende Institute. Das Jubiläum nahmen sie 
jedoch zum Anlass, gemeinsam zu feiern – 
im Schweizerhof zu Bern. Ein Rückblick auf 
den Anlass in Bildern.

75 JAHRE TOURISMUSFORSCHUNG

DOPPELTES 
JUBILÄUM  
IN BERN

Fototermin mit Gastgebern 
(v. l.): Thomas Bieger (Rektor 
Uni St. Gallen), Monika Bandi 
Tanner (Leiterin Forschungs-
stelle Tourismus CRED, Uni 
Bern), Hansruedi Müller 
(ehem. FIF, Uni Bern), Gast 
Harald Pechlaner (Kath. Uni 
Eichstätt) und Christian  
Laesser (Leiter Forschungs-
zentrum Tourism and Trans-
port, Uni St. Gallen).

Hoher Besuch: 
Staatssekretärin 
Marie-Gabrielle  

Ineichen-Fleisch  
(SECO) mit Aymo 

Brunetti (Direktor 
CRED, Uni Bern).

Markus Lergier (Direktor Bern Touris-
mus, l.) und Frank Bumann (Direktor 
St. Gallen- Bodensee Tourismus) mit 
Hanna Rychener (Direktorin IST).

Andreas Züllig, Präsident Hotelleriesuisse (l.) mit Philipp 
Boksberger (CEO Lorange Institut of Business Zurich,  
früherer Leiter Fachbereich Tourismus HTW Chur). 

Outgoing und Incoming (v. l.): Max 
Katz (Präs. SRV), Franz Steinegger 
(ehem. Präsident ST) und Ändu Lüthi 
(CEO Globetrotter Group).

Mitgastgeber Christian Laesser (r.) freut sich über den Besuch von 
Jean-Michel Cina (Staatsrat Kanton Wallis).

20. 10. 2016 Hotel Schweizerhof, Bern

Tourismusforscher der Unis Bern und St. Gallen

Prominente aus Incoming-Tourismus und Politik
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Im Thessoni classic werden 
die Themen Swissness und 
Handwerk verbunden.

pr-fokus & publireportagen
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MICE-tip – PR-Fokus

«MICE-tip – Tagungen & Events organisieren» bietet 

Ihnen mit dem «PR-Fokus» die leserfreundliche Umset-

zung Ihrer Botschaft(en). Die attraktive Kombination von 

Redaktion und Werbung über Ihre Region / Stadt, 

Hotelgruppe oder Location bringt Sie bei den qualifizier-

ten MICE-tip-Lesern ins beste Licht.

3 Seiten PR & 1 Seite Anzeige  
(total 4 Seiten):

CHF 7750/EUR 7045**

5 Seiten PR & 1 Seite Anzeige  
(total 6 Seiten):

CHF 9550/EUR 8682**

MICE-tip 1/201722  FOKUS  THESSONI CLASSIC

Die Räumlichkeiten im Überblick

Name Grösse in m2 Plätze

Harmony 220 45−180

Symphony 340 160−280

Denkwerkstatt 120 40−100

Seidenwelt 120 25−80

Spinnerei 100 20−70

Lerngarage 70 20−50

Meisterwerk 50 20−40

Feuerlounge 35 12−40

Bibliothek & Meisterwerk 75 20−50

Plus zehn Gruppenräume à 10 bis 12 Personen

über geniessen bei Whiskey- oder Grappade-
gustationen oder einem Krimi-Dinner, lachen bei 
einer Karaoke-Party oder einem Bingo-Plausch, 
bis hin zu Spannung beim Poker – Möglichkeiten 
für aktives Zusammensein gibt es zahlreiche. 

Es werden aber auch Shows, Comedy oder 
Musikauftritte organisiert. So bekannte Namen 
wie «Abba – The Show Mamma-Mia», «The Alder 
Family», Rob Spence oder der Karikaturist Samy 
stehen auf der Eventliste des Thessoni Classic. 
Eine besondere Inspiration für die Gäste bietet 
das «Event-Handlesen»-Team. Dieses erweckt 
die über 5000 Jahre alte Kunst des Handlesens 
zu neuem Leben, wobei es nicht um Hokuspokus 
oder Zukunftsdeutereien geht. Persönlichkeiten 
werden konstruktiv analysiert und die Gäste 
dazu animiert, ihre Stärken zu leben und Her-
ausforderungen zu meistern. 

www.thessoni.com

1

2 3 1. Lerngarage:  
eignet sich für  
kleinere Events.

2. Der Raum  
Meisterwerk kann 
mit der Bibliothek 
verbunden wer-
den. 

3. Denkwerkstatt:  
Dieser Raum  
bietet bis zu 100 
Personen Platz.

Ihre Anzeige

PR-Fokus (z.B. Destination, Hotel, Location) PR-Fokus-Light

Publireportage

1/1 Seite CHF  6240 
   EUR  5673**

(Seite wird reprofertig von Kunde geliefert)

1/1 Seite CHF 6640 
   EUR 6036**

(Text wird von Kunde geliefert, Layout  
durch MICE-tip-Grafikabteilung)

1 Seite PR 
CHF 6950/EUR 6318**
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 B ogenschiessen bei Fackelschein oder 
Flossbau mit Paddelfahrt, Schoggiwork-
shop, Teamkochen oder Grillspiess- 

Schmieden mit anschliessendem Grillplausch. 
Wer Ideen für das nächste Seminar-Rahmenpro-
gramm sucht, wird bei der Eventerlebnis GmbH 
sicher fündig. Schon beim Durchklicken auf der 
Website gibt es viele Vorschläge für Indoor- und 
Outdoor-Anlässe. Im Programm findet sich auch 
«Urchiges» wie das Alperlebnis inklusive Kühe 
melken oder Sportliches wie eine Schnup-
per-Skitour oder eine Velofahrt im Tessin mit 
Segeltörn. Oder man tüftelt im persönlichen 
Gespräch eigene Ideen aus. «Da sind wir sehr 
flexibel, weil wir fast alle Events selber durch-
führen», erklärt Germaine Antonietti, Inhaberin 
und Geschäftsführerin von Eventerlebnis. 

EIN TEAM AUS NATURLIEBHABERN
Zum Team gehören Bergführer, Wanderleiter, 
Gleitschirmlehrer und Eventmanager, aber auch 
ein Sicherheitschef, ein Lagerleiter und Sa-
les-Personen. Die Kernmannschaft besteht aus 
zehn Männern und Frauen, die grossteils schon 
seit Jahren dabei sind. Mehrere hundert Events 
werden pro Jahr schweizweit organisiert. Ger-
maine Antonietti, selbst ausgebildete Hôteliè-
re-Restauratrice, hat das Unternehmen 2013 von 

 Seit 1999 gibt es die von Chris Morgan und 
Barbara Trachsel gegründete und geführte 
Republica AG in Bern. Um der wachsenden 

Bedeutung von Live-Marketing mehr Gewicht zu 
geben, bündelten die Bernexpo Groupe und Re-
publica ihre Kräfte in der Marke Republica Live. 
«Die Bernexpo Groupe war schon immer Kunde 
von uns. Da das Messe- und Event-Geschäft zu 
Erlebniswelten mutiert ist, können wir als Spezi-
alist für PR, klassische Werbung und digitale In-
halte sowie deren Umsetzung alle Bedürfnisse 
aus einer Hand anbieten. Gleichzeitig bleiben wir 
operativ unabhängig», erklärt Morgan. 

ONE TO MANY
Der Bereich Events macht bei Republica erst rund 
20% aus. Hier sieht Morgan das grösste Wachs-
tumspotenzial. Deshalb habe man die Marke Re-
publica Live ins Leben gerufen, welche sich aus-
schliesslich auf Corporate Events, Erlebniswel-
ten, Retail und Sponsoring spezialisiert. «Marken 
in Szene setzen und das Kundenerlebnis vor Ort 
dank digitaler Kanäle allen zugänglich machen, 
nach dem Motto one to many, ist unsere Stärke. 
Unser Schwerpunkt liegt auf der Digitalisierung», 
so Morgan. «Das Prinzip ist bei jedem Event das 
gleiche: Ideen müssen inszeniert und auf allen 
Kanälen erlebbar gemacht werden.» 

Das grösste Potenzial für den Erfolg sieht er 
in einer ausgeklügelten Kombination von «Sto-

rydoing» und «Storytelling». Morgan: «Damit 
dieser einzigartige Moment nun nicht einfach 
verblasst, bedarf es einer Ergänzung mit einem 
durchdachten Storytelling, womit das Erlebnis 
über verschiedenste Kanäle transportiert wird 

Bogenschiessen ist das 
beliebteste Programm der 

Eventerlebnis-Kunden.  

EINER FÜRS

TEAM

EINE KOMBINATION  
AUS STORYDOING UND  

STORYTELLING

Die Eventerlebnis GmbH bietet 
Seminar- Rahmenprogramme  
von Outdoor bis Genuss.
TEXT: STEPHANIE GÜNZLER

Die Agentur Republica setzt auf klassische Werbung, PR und  
Multiplizierung von Eventerlebnissen auf allen Kanälen.

TEXT: URS HIRT

Teambuilding auf dem Wasser.

Thomas Pfenninger gekauft, der die Firma 1999 
gegründet hatte – damals noch unter dem Na-
men Erlebnisberg. 

Gefragt seien heute vor allem kürzere Events 
mit einer Dauer zwischen zwei und zweieinhalb 
Stunden, berichtet Antonietti. Und meistens soll 
es etwas sein, das alle Mitarbeitenden bewälti-
gen können, also eher Spiel und Spass als stren-
ge Actionprogramme. Am beliebtesten sind des-
halb Angebote wie Flossbau oder Bogen-
schiessen. Letzteres könne man z.B. an jedem 
beliebigen Ort aufstellen, auch auf einem Hotel-
areal. Auf Wunsch organisiert Eventerlebnis 
auch Transfers, Übernachtungen oder das Essen 
im Restaurant. Entsprechende Partnerschaften 
sind vorhanden und werden stetig ausgebaut. 

«Bei den Events soll es vor allem darum ge-
hen, dass das Team sich besser kennenlernt, das 
fördert die Zusammenarbeit», sagt die Eventer-
lebnis-Chefin. Aber natürlich gehe es auch um 
die Belohnung für gute Arbeit und eine gemein-
same Auszeit. «Wenn es wirkliche Probleme im 
Team gibt, dann muss allerdings ein Coach her-
beigezogen werden», sagt Antonietti. Das macht 
Eventerlebnis nicht selbst, sondern vermittelt 
Coaches, mit denen man seit Jahren.

www.eventerlebnis.ch

und viral werden kann. Besonders wichtig sind 
hierbei eine stringente, kanaladaptierte sowie 
zeitlich und inhaltlich abgestimmte Dramatur-
gie, damit die Story ihre Kraft entwickeln kann.»

Ein Beispiel aus der Arbeit von Republica: Als 
Premiere für eine nationale Marke wurde die 

Show von Swisscom mittels Face-
book live gestreamt. Auf den Fa-
cebook-Seiten der Swisscom und 
des SC Bern wurden rund 60000 
Streams gezählt. Noch am glei-
chen Abend wurde ein Video der 
Show publiziert, das rasend 
schnell viral ging: Bis Mitte April 

erzielte es weltweit rund 30 Mio. Views und 
500000 Shares. «Dank positiver Schlagzeilen – 
national wie international; online, im Print wie 
auch im TV – sowie zahlreicher Blog-Posts  
wurde die Live-Inszenierung zur viral erfolg-

reichsten Swisscom-Werbeaktion überhaupt», 
so Morgan sichtlich stolz.

Ein solcher Live-Event aus Animationsstory, 
echtem Darsteller, Musik und Pyroeffekten sei 
der Gipfel eines Eisbergs. «In diesen zwei Minu-
ten Show stecken monatelange Vorbereitung: 
Ideenfindung, technische Planung, Installation 
von sechs Hochleistungsbeamern und fünf Ka-
meras und minutiöses Proben mit dem Darstel-
ler. Nur wenn alle diese Instrumente im richti-
gen Moment perfekt zusammenspielen, haben 
wir ein einmaliges Erlebnis», so Morgan. 

All das lohne sich, weil der Effekt so weit 
über das hinaus reiche, was rein klassische Kom-
munikation für eine Marke erreichen könne. 
«Natürlich auch, weil wir alle Register ziehen, 
um das Erlebnis weiter zu tragen», so Morgan.

www.republica.ch

Erzielte weltweite Beachtung: Swisscom Hack.

Bis Mitte April erzielte das Video 
weltweit rund 30 Millionen Views  
und wurde zur viral erfolgreichsten 
Werbeaktion von Swisscom.

Die 5 Top-Events

1   Pfeilbogenschiessen 
Bis zu 20 Teilnehmer, ab Fr. 250.– 

2   Kajak fahren 
Bis zu 30 Teilnehmer, ab Fr. 250.– 

3   Kristalljagd  
Bis zu 200 Teilnehmer, ab Fr. 250.– 

4   Flossbau  
Bis zu 20 Teilnehmer, ab Fr. 250.– 

5   Teamkochen  
Bis zu 20 Teilnehmer, ab Fr. 250.– 

PR und Layout werden beim Fokus durch MICE-tip Redaktion aufbereitet

20  FOKUS  THESSONI CLASSIC

 Das Thessoni classic in Zürich-Regensdorf 
kann sich wahrlich sehen lassen. Das 
ehemalige Trendhotel wurde 2014 um-

fassend umgebaut und ist nicht wiederzuerken-
nen. Im Thessoni classic werden die Themen 
Swissness und Handwerk charmant miteinan-
der verbunden. Gediegene Eichendielen, 
Feinsteinplatten oder Schiefer wurden als 
 Bodenbeläge gewählt, moderne Sofas und Fau-
teuils aus Büffelleder sorgen für Behaglichkeit, 
eigens für das Haus entworfene Tische aus dem 
Holz alter Weinfässer und ein Kamin mit fla-
ckerndem Feuer runden das gemütliche Am-
biente ab. 

DREI THEMENRESTAURANTS
Eine Bibliothek mit mehr als 1000 handverlese-
nen Büchern bietet die Möglichkeit zum Schmö-
kern und Stöbern. Überall unterstreichen Uni-
kate das einmalige Ambiente: ein über 100 Jahre 
alter Sekretär aus Rosenholz beispielsweise, 
eine aus recycelbarem Material hergestellte 
Wanduhr oder eine Sammlung aus alten Kupfer-
pfannen, die über den Tischen des Restaurants 
«Speisekammer» mit offener Showküche bau-
meln. Hier steht donnerstags bis samstags ein 
Fischbuffet mit herzhaften Beilagen aus lokalen 
und saisonalen Produkten bereit. Steak- und 
Hummerfans gehen in die «Tonbar» − das ge-
mütliche Restaurant mit einem grossen, gläser-
nen Weinschrank, in dem die besten Jahrgänge 
lagern. Die Steaks garen übrigens in einem 
speziellen 800-Grad-Ofen. So werden die Krus-
ten besonders kross, während das Fleisch innen 
zart wie Marzipan bleibt. 

Das Restaurant «Feinwerk» ist hingegen mit 
seinen kleinen Nischen auch ein Ort für Paare. 
Hier sind die Gerichte noch einen Tick raffinier-
ter, hier folgen die Spitzenköche bis ins Detail 
dem Motto «Die Natur ist weise – man muss nur 
auf sie hören».

RÄUME DER ANDEREN ART
Für Tagungsbesucher gibt es ungewöhnlich 
gestaltete Räume mit Namen wie «Spinnerei», 
«Lerngarage» oder «Meisterwerk». Sie sollen 
dazu animieren, die Dinge einmal anders zu 
betrachten. Und wer sich allein oder mit einer 
kleinen Gruppe zurückziehen möchte, findet in 
der Feuerlounge gemütliche Nischen.

Nicht nur für Tagungen, sondern auch für 
Bankette und Empfänge ist das Thessoni classic 
sehr gut gerüstet und bietet hohe Kapazitäten. 
Für Privatfeiern und Unternehmensanlässe 
können die Räume im Erdgeschoss unterschied-
lich miteinander kombiniert werden und bieten 
dann bis zu 300 Personen Platz. 

Aber auch wenn man den Anlass zu Hause 
oder an einem anderen externen Ort feiern will, 
ist das Thessoni-Team mit einem exklusiven 
Catering zur Stelle. Wer die kultivierte Romantik 
der Weinberge liebt, dem wird das Rebhüsli 
empfohlen, ein schmuckes Fachwerkhaus inmit-
ten der Watter Weinberge.

RAHMENPROGAMME À GOGO
Eine Besonderheit ist auch das umfangreiche 
Angebot an möglichen Rahmenprogrammen. 
Von Teamevents wie Kochen und Backen, Cock-
tails mixen oder eine Knigge-Teamchallenge, 

DIE DINGE
EINMAL ANDERS 

SEHEN
Das Thessoni classic in Zürich-Regensdorf 

überrascht mit ungewöhnlich gestalteten Räumen.
TEXT: MICE-TIP
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Im Thessoni classic werden 
die Themen Swissness und 
Handwerk verbunden.



übersicht unserer verlagsprodukte

TRAVEL INSIDE (français)

Le Journal Suisse du Tourisme

Auflage: 2 400 Exemplare

Erscheinung: 14-täglich

MICE-tip (deutsch)

Tagungen & Events organisieren

Auflage: 11 000 Exemplare

Erscheinung: 4 x jährlich

traveltip (deutsch)

Das Magazin für Ferien

Auflage: 105 000 Exemplare

Erscheinung: 3 × jährlich 

honeymoontip (deutsch)

Das Magazin für Verliebte

Auflage: 10 000 Exemplare

Erscheinung: 1 × jährlich

cruisetip (deutsch)

Das Magazin für Schiffsreisen

Auflage: 18 500 Exemplare

Erscheinung: 2 × jährlich

Business Traveltip (deutsch)

Das Magazin für  
Geschäftsreisen und Vielflieger

Auflage: 10 000 Exemplare

Erscheinung: 4 × jährlich

traveltip (français)

Le magazine des vacances

Auflage: 25 000 Exemplare

Erscheinung: 3 × jährlich 

ELGS

Event Location Guide Switzerland

Auflage: 12 000 Exemplare

Erscheinung: 1 × jährlich 

Special-InterestPublikumsmagazine

Publikumsmagazine

TRAVEL INSIDE (deutsch)

Die Schweizer Fachzeitung  
für Touristik

Auflage: 5 500 Exemplare

Erscheinung: 1 × wöchentlich

Fachmagazine

Corporate Publishing

Planung, Produktion und Vertrieb 

von individuellen Destinations-

broschüren und Firmenporträts

Ph
ot

os
: R

. S
ud

an
, m

àd

No 50/51 | 22 DÉCEMBRE 2016 | www.travelinside.ch

Emirats-Genève-Mexique:
feu vert de l’OFAC aux Emirats
Bientôt un vol Suisse-Mexico avec 
Emirates? En mars dernier, les Emirats 
arabes unis (E. A. U.) souhaitaient en 
effet être reliés à la capitale mexicaine 
par une liaison aérienne faisant escale 
en Suisse. Sans citer de transporteur ni 
d’aéroport helvétique, les Emirats en-
tendaient profiter d’un nouvel accord 
bilatéral avec la Suisse et profiter de la 
5ème liberté pour embarquer et débar-
quer des passagers lors de l’escale 
prévue en Suisse. Confirmé par l’Office 
fédéral de l’aviation civile (OFAC), le 
dépôt de cette demande par les E. A. U. 
faisait alors bondir le syndicat Aero-
pers, qui craignait la forte concurrence 
«des lignes aériennes subventionnées».

IL Y A QUELQUES JOURS, Tim Clark, 
cofondateur et président d’Emirates, 
rouvrait le dossier: «Le marché Suisse 
nous donne pleine satisfaction, tout 
particulièrement la ligne de Genève, 
où les marges sont parmi les plus éle-
vées de notre réseau. Les autorités gene-
voises nous ont d’ailleurs approchés 
afin de lancer de nouvelles opérations 
en direction des USA. L’intérêt du 

marché est là. Mais il ne faut pas oublier 
que Swiss appartient à Lufthansa. Cela 
rend les choses plus compliquées», 
lançait-il en substance, avec une allu-
sion à peine déguisée au dossier 
Mexico. La situation a évolué entre-
temps.

«Il convient de rappeler que les 
droits de trafic sont réglés dans le cadre 
d’accords bilatéraux signés entre deux 
Etats. En conséquence l’OFAC n’a reçu 
aucune demande de la part de la 
compagnie aérienne. Dans ce cas pré-
cis, ce sont les E. A. U. qui ont été en 

contact avec la Suisse. Un nouvel accord 
a été signé avec les E. A. U.: il concède 
aux E. A. U. les droits de 5ème liberté via 
Genève et à destination du Mexique, 
respectivement de Mexico City. Une 
telle décision portant sur un accord 
international n’est pas prise à la légère; 
l’OFAC a pris le soin de soupeser les 
arguments et les éléments en jeu avant 
de donner son feu vert», explique Anto-
nello Laveglia, au département Com-
munication de l’OFAC. La balle est 
désormais dans le camp d’Emirates. 
Ou d’Etihad Airways.                           DS

Une compagnie des Emirats arabes unis (E. A. U.) peut profiter des droits 
de 5ème liberté sur cet axe. 

S3 EN FAILLITE,
FERT ATTEND

NCHIRAH NACIRI QUITTE L’ONMT EN SUISSE

L’ajournement de faillite de la société 
S3 basée à Payerne a été révoqué jeudi 
passé par le Tribunal civil de la Broye et 
du Nord vaudois. La faillite de l’entre-
prise a donc été prononcée. Selon «La 
Liberté», la dette de S3 se monterait à 
plus de CHF 6,6 millions. Et les 30 mil-
lions de dollars promis par un investis-
seur se font attendre. Pascal Jaussi, 
CEO de la société, a indiqué qu’il allait 
faire recours. Au bouclage de cette édi-
tion, le patron, qui dispose d’un délai 
de 10 jours pour déposer ledit recours, 
ne l’avait toujours pas fait. Fert, qui 
avait été chargé de la commercialisa-
tion des vols ZeroG au plan mondial, 
est dans l’expectative: «Les acomptes 
versés par de nombreux clients, surtout 
à l’étranger, sont en notre possession. 
Si l’aven ture S3 prenait effectivement 
fin, tous les clients seraient intégrale-
ment remboursés», répète Jean-
Claude Fert. Sans articuler de chiffre,  
le patron de l’entreprise parle 
d’un «montant assez  
important».          DS

Arrivée au terme de son mandat de cinq 
ans, Nchirah Naciri quittera ces pro-
chains jours sa fonction de Directrice 
pour la Suisse de l’Office national maro-
cain du tourisme (ONMT). En prove-
nance du siège de l’ONMT à Rabat, où 
elle était responsable des marchés de 
niche, Nchirah Naciri avait repris la di-
rection du marché suisse au début 
2012. Avant la Suisse, elle avait aussi 
dirigé l’Italie entre 2001 et 2006.
«Durant les cinq ans passés ici, les flux 
touristiques en provenance de Suisse 

ont connu une aug-
mentation globale 
de 33%, notam-
ment avec quelque 
82 000 entrées en 
2014. Depuis deux 
ans, nous sommes 
en léger recul, évo-
lution qui n’est pas 
inhérente au Maroc, 
mais à l’évolution globale du marché 
suisse», commente Nchirah Naciri.
La Directrice sortante s’en retournera au 

siège de l’ONMT, où elle se verra confier 
de nouvelles tâches dans le domaine du 
Marketing. «Dans un premier temps, la 
Suisse sera rattachée au bureau alle-
mand de l’ONMT placé sous la direction 
de Karim Harouchi. Aucun choix n’a en-
core été fait pour ce qui est de ma suc-
cession en Suisse», précise encore 
Nchirah Naciri, qui ajoute qu’en termes 
de recettes la Suisse mérite vraiment le 
maintien d’une représentation et une 
présence sur le terrain.

DS

JOYEUX NOËL &  
BONNE ANNÉE
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Bonnes Fêtes à 
toutes et à tous!
Cette édition de TRAVEL INSIDE est la 
dernière de l’année. Votre journal ob-
servera une courte pause et reprendra 
son rythme normal de parution dès le 
jeudi 12 janvier 2017. Pendant ce laps 
de temps, notre Newsletter conservera 
son rythme de parution. L’équipe de 
TRAVEL INSIDE et de Primus Editions 
SA en profite pour remercier ses lec-
teurs et partenaires de leur fidélité en 
2016. A toutes et tous, joyeux Noël et 
excellente nouvelle année. Qu’elle soit 
couronnée de succès.                           TI

Emirates profitera-t-elle des droits 
de 5ème liberté à Genève?

Nchirah Naciri

Quid du recours 
annoncé?
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