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Markt Key Partnerschaften. 
Urs Eberhard 
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Ausgangslage. 

Grundidee Markt Key Partnerschaft 
§ Gebündelter, gemeinsamer Schweiz-Auftritt aller Markt Key Partner mit 

maximaler Wirkung bei grösstmöglicher Effizienz 
§ Plattformen für ergänzende, individuelle Massnahmen 
§ Teil-Finanzierung durch ST, durchschnittlich 36% 
§ Ressourcen, Arbeitszeit, Spesen und Auslagen zulasten ST 
§ Schriftlicher Vereinbarung, detaillierte Auflistung der Leistungen und Zusatz-

Investitionen von ST 
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Herausforderung: Durchgängigkeit. 

§ Durchgängigkeit Kampagnen-Partnerschaft und Markt Key Partnerschaft 
teilweise unklar 
§  Key Stories 
§  Segmente 

 
Lösung 
§ Segmente sind lokalen BP festgehalten 
§ Segmente sind im Markt Key Partner Vertrag definiert 
§ Key Story Einsatz sowie Nutzung bestehender Inhalte wird thematisiert 
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Lokalisierter Businessplan. 
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Vertragstemplate. 
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Verträge 2017. 
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Werte ST. 

§ Primär Cash-Investment in Aktivitäten 
§ Sekundär Cash-Auslagen (z.B. effektiv zu zahlende Flugleistungen, Taxen, 

Raummiete, Catering etc.) 

§ Persönliche Auslagen (Spesen, Taxi, Flug etc.), Arbeitszeit usw. werden nicht 
verrechnet. 

9 



Herausforderung: Wunsch nach Individualität. 

§ Nicht alle Markt Key Partner wünschen einen gebündelten, gemeinsamen 
Schweiz-Auftritt mit maximaler Wirkung bei grösstmöglicher Effizienz 
(Feuerwerk statt Einzelraketen) 

§ Wunsch nach individuelle Massnahmen nehmen stark zu 
§ ST kann aus Gründen der Wirkung, der Effizienz und der Ressourcen diese 

Wünsche nur teilweise erfüllen  

Lösung 
§ Kommunikation und gegenseitiges Verständnis 
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Herausforderung: ST Beitrag. 

§ Wunsch nach höherem ST Beitrag 
§ Wunsch nach gleichen Leistungen über alle Märkte  

Lösung 
§ Verständnis, dass nicht alle Märkte gleich sind (ST Mittel-Allokation, Nach-

frage der Partner, Kosten der Plattformen etc.) 
§ Verständnis, dass ST Mittel endlich sind 
§ Kommunikation 
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Fazit. 

§  In der Zusammenarbeit liegen viele Chancen 
§  Marke Schweiz mit Abstand bekannteste Marke (wir bewerben nicht ST, wir bewerben 

die Schweiz) 
§  Prominente, zusätzliche Investition von ST 
§  Direkte ST Cash-Investitionen in Markt Key Partnerschaften, ohne OPEX bzw. 

Betriebskosten pro Jahr rund CHF 8 Millionen 
§  Direkte Investitionen der Markt Key Partner in Markt Key Partnerschaften pro Jahr rund 

CHF 14 Millionen 
§  ST Investition im Durchschnitt 36% 

§  Hohe zusätzliche ST Investition mit Ressourcen und Betriebsmitteln, Verhandlungserfolgen, 
Medienarbeit usw. 
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MyS2019+ 
Thomas Winkler 

 
(Präsentationsunterlagen folgen an Sitzung) 



Auftrags-Projekt: 
Förderung der Intercultural 
Competence.  
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Ziele. 

Tagesziele 
Entscheid und Auftrag RDK für weiteres Vorgehen. 
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Ziele. 

Projektziele 
§ Leistungsträger sind vertraut mit Besonderheiten ausländischer Gäste à 

Mehr Kompetenz und Gastfreundlichkeit. 

§ Touristiker und Leistungsträger müssen die Lernkurve nicht alle selber 
ziehen und Informationen aufbereiten.   

 
§ Gäste lernen die Schweizer Mentalität besser zu verstehen à fühlen sich 

wohler und können das Beste aus Ihrem Ferienerlebnis machen.  
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Zielgruppen. 

Je grösser der kulturelle Unterschied und je wichtiger der Markt, desto grösser 
die Priorität.  
 
1. Priorität: China, GCC (Golfstaaten), Indien 
 
2. Priorität: 
§ Südkorea 
§ Japan, Russland 
§ Singapore, Thailand, Indonesien 
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Toolbox. 
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Quick Guide 
(Flyer) 

 
PDF 
Print 

Erklärvideo 
 

E-Learning 
 

Switzerland 
Travel 

Acacemy 
WebEx  

Seminar 
 

WebEx  
Seminar 

 

STnet.ch 

        Gastgeber         Gastgeber        Gäste (B2B)         Gastgeber         Gastgeber 



Quick Guide. 
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Layout Draft 



Kosten Quick Guide. 
Land DE EN FR Total PDF 

(3 
Sprachen) 

Druck 
(je 5‘000 
Ex,  
3 
Sprachen) 

Total 
Druck (3 
Sprachen) 

China 100 450 450 1‘000 3‘600 4‘600 
GCC 100 450 450 1‘000 3‘600 4‘600 
Indien 100 450 450 1‘000 3‘600 4‘600 
Total 3‘000 13‘800 
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Leistungen ST 
Projektmanagement, Konzept, Content Erarbeitung, Grafik, Einlagerung Mailinghouse, 
Versand über Mailinghouse. Wert ca. CHF 8'000 (50h à 160.--) 
 
Distribution: Stnet, Newsletter, durch RDK, Hotellerie Suisse,  
 



Erklär-Video. 

Beispiel 
 
 

21 

§  Kurzweilig, zeitgemäss und attraktiv (Edutainment) 
§  Kann mit Mobile Device überall und jederzeit angesehen werden 
§  4-5x grössere Chance geteilt zu werden als PDF 
§  Zusätzlich oder alternativ zum Quick Guide 



Kosten Erklärvideo. 
Land DE 

(auto*) 
EN 
(auto) 

FR 
(auto) 

Total 
(auto) 

DE 
(echt**) 

EN 
(echt) 

FR 
(echt) 

Total  
(echt) 

Weitere 
Sprache 
(echt) 

China 150 750 - 900 2‘250 3‘000 3‘000 8‘250 3‘000 
GCC 150 750 - 900 2‘250 3‘000 3‘000 8‘250 3‘000 
Indien 150 750 - 900 2‘250 3‘000 3‘000 8‘250 3‘000 
Total 2‘700 24‘750 
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Leistungen ST 
Projekt Management, Content Erarbeitung, Produktion Video (inkl. Übersetzung, ev. Sprecher, 
Grafik, alle Nutzungsrechte, Publikation auf STnet. Wert ca. CHF 16'000 (100h à 160.--) 
 
Distribution: STnet, Newsletter, SoMe, Schulungen, Bildungsinstitutionen (Hotellerie 
Tourismus),  
 

*auto = Automatisierter Sprecher, **echt = echter Sprecher 



E-Learning. 
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Kosten Pro Modul: CHF 15‘000 – 20‘000, Übersetzung pro Sprache: CHF 500.— 
Leistungen ST: Content Erarbeitung, Adaptation E-Learning Plattform, Abfüllen in E-Learning 
Plattform, Übersetzungen, Publikation auf STnet. Wert ca. CHF 8'000 (50h à 160.--) 
Distribution: Integration E-Learning ST (Alle Märkte, B2B) 
 
 



WebEx Seminar. 
30 – 60 minütiges, interaktives Referat über WebEx für 
Tourismusorganisationen und ev. grosse Leistungsträger (en, ev. de je nach 
Referent). 
Variante ST-Mitarbeitende: ca. CHF 300.— pro Seminar/Session 
Variante Externe Fachspezialisten: ca. CHF 1‘200.— pro Seminar/Session 
 
Leistungen ST 
Content Erarbeitung, Übersetzung, Durchführung Seminar (z.B. 3 Daten/Jahr) 
Wert ca. 4'000 (ca. 25h à 160.--) 
 
Kommunikation: Newsletter ST (Distribution; Ferientag ST, weitere 
Veranstaltungen) 
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Branchenplattform STnet. 

§ Überarbeitung und Ergänzung Struktur STnet.ch > Interkulturelle Kompetenz 
§ Kompetenzstelle interkultureller Austausch für Touristiker (Best Practice, 

Kontakte) 
 
Kosten 
Keine zusätzlichen Kosten  

Leistungen ST 
Content Erarbeitung, Übersetzung, Aufbau ST-Net-Seite. Wert ca. 5'000 (ca. 
25h à 160.-, plus Übersetzungen) 
 25 



Übersicht Kosten. 

Quick Guide (3 Länder, 3 Sprachen) PDF Print 
3‘000 13‘800 

Erklärvideo (3 Länder, 3 Sprachen) 
 

 Sprecher 
auto 

Sprecher 
echt 

2‘700 24‘750 
E-Learning (3 Module, 3 Sprachen) 

20‘000 
WebEx (3 Länder, en oder de)  Experte intern  Experte extern 

300 1‘200 
STnet 

1‘000 
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Empfehlung Schweiz Tourismus 



Vorschlag zu Handen RDK. 
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§ RDK folgt den Empfehlungen für 4 Aktivitäten 
§ RDK bewilligt das benötigte Budget über CHF 29’950.- 

§ Schweiz Tourismus erbringt Eigenleistungen in der Höhe von CHF 33’000.-  



 

ST Updates 
 
 



Erkenntnisse Jubiläum on Tour. 
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Facts & Figures.  

§ 13 Regionen besucht. 
§ 161 Touristiker am Fachaustausch mit Geschäftsleitung von ST.  
§ 1143 Teilnehmer (Tourismus, Politik, Partner) am Jubiläumsteil.  
§ 38 Medienleute am Jubiläumsteil.   
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Erkenntnisse.  



Allgemeine Erkenntnisse. 
Erkenntnis 1. 
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§  Tendenziell bleibt Marktportfolio der Branche unverändert.  
§  Die verfügbaren Mittel bleiben gleich.  
§  Investitionen in Asien und Markt Schweiz steigen.  
§  Grosse Mehrheit übt Selbstkritik an konziser Positionierung. 
§  Grosse Mehrheit hat guten Fokus auf Produkteentwicklung. 
§  Wunsch nach Austausch der RDK-Budgets untereinander. 

 
 



Kooperation: grosse Bereitschaft mit Individualitätsdrang. 
Erkenntnis 2. 
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§  Die Branche zeigt hohen Kooperationswillen mit ST. 
§  Das Tempo von ST wird teilweise beklagt. 
 
 



Zufriedenheit zentrale Kampagnen: gut – sehr gut. 
Erkenntnis 3. 
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§  Die Zufriedenheit mit den ST Dienstleistungen ist gut bis sehr gut – ohne 
Unterschiede in den Sprachregionen.  

§  Strategie zu „Content Excellence“ (inkl. Content Netzwerk) ist noch nicht 
überall bekannt, verstanden und gelebt. 

 
 



Zufriedenheit Märkte: gut. 
Erkenntnis 4. 
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§  Insgesamt gute Zufriedenheit mit dem ST Märktemarketing.  
§  Marketingstrategie von ST ist nicht in allen ST-Märkten auf gleichem 

Umsetzungsniveau. 
§  Forderung nach individuellen Märkteauftritten nimmt zu. Eigennutzen wird 

vor Gesamtwohl gestellt, selten mit Prüfung der Wirkung und Effektivität. 

 
 



Digitalisierung: durchschnittlich fit. 
Erkenntnis 5. 
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§  Nur eine Minderheit verfügt über ein integriertes Destinations-Digitalkonzept.  
§  Die eigene e-Fitness wird auf durchschnittlich eingeschätzt.  
§  Spürbare Ungewissheit, wie die kommende Investitionssteigerung bewältigt 

werden kann. 
§  Die Branche erwartet Digital Marketing Leadership von ST.  
 
 



ST Strategie: umfassende Zustimmung. 
Erkenntnis 6. 

37 

§  100% Zustimmung zu ST Strategie (Experiential Marketing, Content 
Excellence, Digital Initiative).  

§  Totale Zustimmung zur Märkte Dualstrategie  
§  Grosse Mehrheit nutzt die ST-Segmente zur eigenen Strategieentwicklung. 
§  Grosse Zustimmung zu Fokus auf Individualtourismus (Ausnahme: 

Volumen-Bergbahnen) 
 
 



Next Steps. 
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§  Inputs fliessen in MFP 2019-21 ein. 
§  ST-on-Tour wird im 2019 wieder ausgeführt. 

 
 



ST Snippets. 
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ST Snippets. 
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§ Umfassende Wintertourismusanalyse. Detailpräsentation nä. RDK-Sitzung. 

§ Neue Datenschutzverordnung gilt ab Mai 2018. ST beschäftigt sich intensiv 

damit und präsentiert (auf Wunsch) Erkenntnisse an nä. RDK-Sitzung. 

§ Mafo-Input anlässlich RDK-Klausur. 




