leaderdigital.ch
Miérz 2/2024

Preis CHF 8.50
22.Jahrgang

DAS OSTSCHWEIZER UNTERNEHMERMAGAZIN

Daten von Mitarbeitenden und Kund:innen geleakt? O]

S’
T

Jetzt gegen Cyberattacken schiitzen: Mg ]

Peder Koch:

Von 40 auf
600 Angestellte

Schwerpunkt Finanzplatz Ostschweiz

Sauber

b I - b ' Prix SVC Ostschweiz
EI en = «Es war liberwaltigend»

Fokus MICE
prtnto

alsr;:ir:it;::;mehr Corona ist GeSChiChte

pronto-ag.ch




82 Fokus MICE

Bl Digital ade?

Es ist noch nicht lange her, dass uns Corona zum kollektiven Daheimbleiben gezwungen hat.
Veranstaltungen wurden online abgehalten, damit méglichst niemand vor Ort sein musste und
sich anstecken konnte. Jetzt kehren die «richtigen» Veranstaltungen wieder zuriick - ist das
digitale Veranstaltungszeitalter so schnell vorbei, wie es gekommen ist? Hans-Willy Brockes,
Roger Tinner und Reinhard Frei kennen die Antworten.
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Wahrend Corona war es die normalste Sache der Welt, online
an Veranstaltungen teilzunehmen. Sei es Homeschooling,
Homeoffice oder der Besuch einer virtuellen Messe. Jetzt ist
die Pandemie voriber - jedenfalls zu einem grossen Teil.
Haben sich die Veranstaltungen erholt und kénnen sie die Teil-
nehmer wieder in die Seminarrdume locken? Der LEADER hat
bei bekannten Event-Veranstaltern der Ostschweiz nachge-
fragt.

Sterben die digitalen Veranstaltungen aus?

«Tatsdchlich hat Corona die digitalen Events gepusht. Viele der
damals auch neu entstandenen Formate sind geblieben»,
ero6ffnet Roger Tinner, Geschaftsfihrer der Alea lacta AG aus
St.Gallen, das Gespréch. «Das gilt besonders fir die internatio-
nale Ebene, auch wenn es in diesem Bereich prominente
Gegenbeispiele wie den Startup Summit in St.Gallen gibt.»

Doch wollen die Veranstalter Uberhaupt wieder zuriick vor
Ort? «Sobald Veranstaltungen ohne Beschrankungen auch vor
Ort wieder moglich wurden, also vor ziemlich genau zwei Jah-
ren, sind die meisten schon vor Corona etablierten Veranstal-
tungen zur Durchfihrung in Person zurlickgewechselt.» Der
fehlende Begriff fur solche Events zeige, dass man von einer
Vor-Ort-Durchfuhrung ausgeht, wenn die Begriffe «Online-
Event» oder «Virtueller Event» fehlen.

Heisst das, dass die digitalen Veranstaltungen bereits wieder
aussterben? «Naturlich nicht! Unternehmen und Verbénde,
denen die CO,-Minderung wichtig ist, setzen stark auf virtuelle
Gefasse, wenn es um interne und externe Meetings sowie Kun-
dentermine geht», so Tinner. Uberall dort, wo Kontakte zu
neuen Kunden und der Aufbau personlicher Netzwerke wich-
tig ist, seien aber digitale Veranstaltungen schlechter geeignet
als die «Klassiker».

Der digitale Kontakt lasst die persénlichen Momente ver-
missen, die fir den Aufbau der Kundenbindung dermassen
wichtig sind. Sei es der Handschlag zu Beginn und am Ende
eines Gespraches oder das Anbieten eines Kaffees. «Die Dis-
tanzist hier nicht nur metaphorisch, sondern real», resimiert
Tinner.
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Corona-Trend wieder riickldufig

Und dennoch schien es lange so, als seien die digitalen Veran-
staltungen und Kundentermine die Zukunft. Jedenfalls auf
absehbare Zeit und deutlich von der Ungewissheit und Unsi-
cherheit gepragt, die von der Coronapandemie ausgingen.
Diesen Trend konnte neben der Alea lacta AG auch die Galle-
dia Group AG verzeichnen - und anschliessend beobachten,
wie sich alles wieder zurlickentwickelte. Konkret: «Derzeit sieht
die Situation auch bei uns wieder anders aus», sagt Reinhard
Frei, Geschaftsflhrer der Freicom AG aus Berneck, die seit
2021 zur Galledia gehort. «Unser Fokus liegt nach wie vor auf
Veranstaltungen vor Ort. Nur wéhrend Covid war die Nach-
frage fur virtuelle Events da. Und das auch nur bei gréssten
Events.» Bereits kurz nach der Entwarnung durch das BAG
(Bundesamt fur Gesundheit) sei ein Rickwartstrend splrbar
gewesen.

Bedeutet dieser RUckwartstrend daher auch, dass hybride
Veranstaltungen zunehmen? «Nein, denn nicht alle Events
funktionieren hybrid. Personaltage beispielsweise missen
zwingend vor Ort sein.» Des Weiteren wirden sich auch nicht
alle Veranstaltungen daflr eignen: Zielgruppe und Anspriiche
mussten passen.

Die Erfahrung zeigt: «Grundsatzlich gilt fir die hybriden
Formate: Sie mussen professionell sein und dirfen der Qualitat
der physischen Events in nichts nachstehen; die Bedurfnisse
der Zielgruppe mussen abgeholt werden, damit man bereit ist,
fur eine virtuelle Teilnahme auch den entsprechenden Preis zu
zahlen», so Frei. Denn naturlich ist auch hier alles mit Kosten
verbunden, damit sich der Event nicht zu einem finanziellen
Verlust entwickelt.

Niedriger Preis auf Kosten der Kundenbindung

Finanzielle Verluste - das trifft es gut. Wie Hans-Willy Brockes,
Geschaftsfihrer der ESB Marketing Netzwerk AG aus St.Gal-
len weiss, ist das Verhaltnis zwischen Kosten und Nutzen
essenziell. <Es war relativ klar, dass sich bestimmte Standard-
veranstaltungen wohl komplett via Bildschirm abspielen -
unter anderem Schulungen oder VR-Sitzungen.» Es sei nattir-

Roger Tinner Alea lacta AG.
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lich auch im Interesse der Digita[induétrie gewesen, flr deren
Angebote zu werben. «Aber wir Menschen sind soziale Wesen.
Hinter einem Bildschirm funktionieren wir anders als bei einer
Begegnungim echten Leben.» Dies gelte insbesondere fur
kreative Prozesse, die bei einer digitalen Veranstaltung einfach
nicht die gleichen seien wie vor Ort.

Bedeutet das, dass die Effizienz abnimmt? Speziell die Kos-
teneffizienz? Gerade fir kleine Unternehmen mit einem gerin-
geren Budget ist die Bewaltigung des finanziellen Aufwands
eine anspruchsvolle Aufgabe, die griindliche Vorbereitung und
Planung erfordert. «Gegenfrage: Was kostet es, wenn bei einer
Firmenveranstaltung die so wichtigen emotionalen Aspekte zu
kurz kommen? Aktivierung, Kundenbindung und andere emo-
tionale Aspekte finden online doch gar nicht statt. Am Anfang
der digitalen Veranstaltungen gab es noch die Wow-Effekte.
Mittlerweile sind jedoch alle im Parallelmodus», so Brockes.
Mit Parallelmodus ist gemeint, dass man nebenbeiauch noch
an anderen Dingen arbeitet und nur mit einem Ohr zuhort. Das
fuhrt indirekt zu einer Passivitat, die man mit Desinteresse an
der Materie gleichsetzen konnte.

«Wir sind soziale Wesen.
Hintereinem Bildschirm funktio-
nieren wir anders als bei einer
Begegnung im echten Leben.»

Und wie sieht es bei grossen Unternehmen aus? Sind diese
anders veranlagt, wenn die finanziellen Mittel grésser sind
und das Budget nicht nach der Miete eines Seminarraumes
bereits ausgeschopft ist? «Grossunternehmen haben ihren
friheren Veranstaltungstourismus reduziert, aber eine Diffe-
renzierung ist notwendig: Branchen mit physischen Produk-
ten sind starker live als insbesondere die Digitalindustrie. Die
grossen Produktshows wie die Consumer Electronics Show
und andere finden langst wieder real statt und locken IT-ler
und Innovatoren an.»

Digital ist eine Méglichkeit, aber selten eine Option

Diese Antworten zeichnen ein deutliches Bild - die Ostschwei-
zer Wirtschaft will zurlick vor Ort. Vor allem sind es die grossen
Unternehmen, die diesen Schritt in die Normalitat wagen.
Dennoch gibt es aber Unterschiede. Digital und Hybrid werden
vermehrt als Moglichkeit betrachtet, weniger aber als tatsach-
liche Option. Roger Tinner ist Uberzeugt: «Klar ist, dass man
heute nur noch an Veranstaltungen geht, von denen man sich
mehr verspricht als ein paar Happchen an Inhalt und ein wenig
Apérogebéck.» Gleichzeitig seien aber auch die Anspriiche an
digitale Veranstaltungen hoéher als bisher. «Online-Veranstal-
tungen in englischer Sprache haben natirlich ein riesiges Ein-
nahmepotenzial. Jedoch nur, wenn auch das Marketing ent-
sprechend international lduft - allerdings ist auch das immer
mit Kosten verbunden.»

Und Hans-Willy Brockes erganzt: «Wenn es um reine Wis-
sens-und Informationsvermittlung geht, funktioniert digital.
Aber alle Veranstaltungen, die auch vor Corona live stattfan-
den, sind wieder da und werden offensichtlich bezahlt.» Auch
wenn grosse Unternehmen derzeit noch mit reduzierter Pra-
senz laufen wirden, falle es dennoch schwer, eindeutig zwi-
schen digital und real zu unterscheiden. «Vielmehr kommt es
auf die Branchen an. Diejenigen mit einer physischen Produkt-
palette sind vor Ort stéarker vertreten als unter anderem die
Digitalindustrie.»

Auch beider Galledia Group AG zeichnet man ein klares
Bild: «Unsere physischen Veranstaltungen sind klar starker fre-
quentiert als digitale Events», so Reinhard Frei. Spannend ist
ausserdem, dass Freis Angaben zufolge kein Unterschied zwi-
schen KMU und grésseren Unternehmen erkennbar ist. Hier-
bei spielt wahrscheinlich auch die Aussage von Brockes eine
Rolle, wonach die Grosse des Unternehmens allein kein Indika-
tor fur eine bestimmte Tendenz zu vor Ort resp. digital ist - viel-
mehr kommt es auf die Branche an.

Hybrid als unliebsame Drittoption

Neben live und digital gab es zeitweise auch ein hybrides
Angebot. Teilnehmer konnten also sowohl online als auch vor
Ort beiwohnen. Dennoch bewéhrte sich dieses Produkt bis
heute nicht. Man mag sogar von «Dead-On-Arrival» (engl. fur
Rohrkrepierer) sprechen. Damit hat dieses Format ein wenig
den Status des unliebsamen Ubels inne. «Bei Events, bei denen

Hans-Willy Brockes ESB Marketing Netzwerk AG und Reinhard Frei, Freicom AG.
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das Networking im Vordergrund steht, ist klar zu erkennen,
dass sie meist physisch veranstaltet werden sollen. Prasenz-
und Networkingveranstaltungen sind nicht mit einer digitalen
Veranstaltung vergleichbar», findet Frei.

In diesem Punkt sind sich auch Tinner und Brockes einig:
«Hybrid habe ich schon zu Beginn der Wiedereréffnungen
nach Corona als die schwierigste Variante angesehen. Und
daran hat sich jetzt nichts gedndert», so Brockes. Es gebe bei
Hybrid-Teilnehmern unweigerlich eine Zweiklassen-Gesell-
schaft «und kaum ein Format kann beide Klassen gleich gut
einbinden. Aus meiner Sicht bleibt das ein Kompromiss, fur
den es gute Griinde und noch bessere Werkzeuge geben
muss», sieht es auch Tinner so.

Brockes gibt noch einen weiteren Punkt zu bedenken:
«Hybrid hat sich nicht durchgesetzt, weil live-gerecht und
Video-gerecht sich ausschliessen. Das kennen wir ja noch aus
dem TV. Dort sind die grossen Shows auch fur das Publikum
vor den TV-Kanélen gemacht und das Live-Publikum ein Teil
der Inszenierung.»

Wie geht es nun weiter?

Was die Zukunft bringen wird, steht noch in den Sternen. Sollte
sich wieder einmal eine Pandemie anbahnen, werden die digi-
talen Formate sicher abermals zunehmen und an Bedeutung
gewinnen. Auch ist davon auszugehen, dass vor allem die
Anbieter von digitalen Veranstaltungen den Schub der letzten
Jahre nutzen und ihr Angebot erweitern werden. Ein Industrie-
standard werden die digitalen Veranstaltungen aber allem
Anschein nach nicht werden.

Derzeit deutet daher alles darauf hin, dass sich die Ost-
schweizer Wirtschaft gerne wieder personlich trifft. Sei es fur
das Networking, den zwischenmenschlichen Austausch oder
auch einfach nur die Kundenbindung.

Dies bestéatigt auch die abschliessende Aussage von Roger
Tinner: «Ich bin skeptisch, dass sich Onlineveranstaltungen auf
breiter Front durchsetzen und zum wirklichen Geschaftsmo-
dell entwickeln werden. Von Ausnahmen abgesehen.»

Text: Fabian A. Meyer
Bilder: zVg, Pixabay
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Hier wird
lhre Tagung
zum Erfolg

Zu einem perfekten Event, an den sich die
Gaste noch Jahre spater erinnern, gehort
neben einem schlissigen Konzept und gutem
Storytelling auch die optimale Location. Deren
Wahl entscheidet oft Uber Erfolg oder Nieder-
lage einer Veranstaltung.

Die Grosse der Location sollte an die zu
erwartende Teilnehmerzahl angepasst sein. Ist
sie zu gross, wirken die Gaste auf dem Event
verloren. Ist sie dagegen zu klein fir die Anzahl
der Gaste, erscheint die gesamte Veranstal-
tung schnell beengt.

Zum Gliick sind wir in der Ostschweiz mit
einer Fiille an tollen Locations jeder Grésse
gesegnet. Der LEADER hat eine Online-
Ubersicht mit den schénsten MICE-Loca-
tions zwischen Bodensee und Alpstein
zusammengestellt.

Sie finden diese unter:

s
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