
SuisseEMEX'16: «Die Besucher  
zu Hauptdarstellern machen»

  Das Trafo Baden wird auf der 

SuisseEMEX’16 im neu ge-

schaffenen Best-of-MICE-Be-

reich als Aussteller teilnehmen. 

Erwartet wird einerseits beste-

hende Beziehungen weiter zu 

festigen und andererseits neue, 

potenzielle Kunden kennenzu-

lernen und ihnen die Vorteile 

des Trafos und der MICE-Stadt 

Baden näherzubringen. 

Das Trafo Baden hat in den letzten zwei Jah-
ren seine Messepräsenz kontinuierlich ausge-
baut und verbessert. Die SuisseEMEX’16 ist 
für uns der Höhepunkt unseres Messejahres 
und die MICE-Bühne der SuisseEMEX’16 
wird einmal mehr die Besucher zu Hauptdar-
stellern machen.

95 Prozent B-to-B
Für unser Geschäft, das zu 95 Prozent im 
Business-to-Business-Bereich stattfindet, ge-
winnen Messeauftritte an Bedeutung, wes-
halb wir auch intensiv an unserer Präsenz 
und dem Auftrittsformat gearbeitet haben. 
Da Massenmedien für uns wegen dem Streu-
verlust kein gangbarer Weg sind, bemühen 
wir uns, jene Kanäle auszubauen, über die 
wir ein sehr spezifisches Publikum erreichen. 
Dazu gehören Fachzeitschriften und Messen. 
In beiden Fällen versuchen wir uns visuell 
von unseren Mitbewerbern abzuheben. Im 
Fall von Messen ist dies an unserem Standde-
sign sichtbar: einer überdimensionierten 
Version der Google-Cardboard-Brille, mit der 
man mittels Virtual Reality «TrafoVision» ei-
nen Traforundgang machen kann. 

Anzahl an Grossevents deutlich 
gestiegen
Gemäss dem jüngsten Meetings Report 2014 
des Switzerland Convention & Incentive Bu-
reaus nehmen Tagesveranstaltungen zu, die 
Zahl von längeren und damit umsatzstarken 
Tagungsevents aber tendenziell ab. Das Tra-
fo Baden eröffnete im November 2014 zu-

sätzliche Hallen, Seminarräume und ein Ho-
tel mit 81 Zimmern. Natürlich wurde ein 
starkes Ansteigen der Anzahl Events, die im 
Trafo stattfinden, erwartet.
Diese Erwartung wurde auch bestätigt und 
zwar sowohl mit mehrtägigen Events wie 
auch mit Tagesveranstaltungen. Dank der 
neuen 1400 Quadratmeter grossen Halle 37, 
in Kombination mit den anderen Hallen, 
Räumen und Kinos, ist auch die Anzahl an 
Grossevents deutlich gestiegen. Die Mehr-
zahl davon findet zwar an einem Tag statt, 
erfordert aber Auf- und Abbau, was wieder-
um zusätzliche Übernachtungen generiert.

MICE-Geschäft: Bedingt planbar
Das MICE-Geschäft ist für unsere Organisati-
on bedingt planbar. Aber es gibt immer mehr 
Unternehmen, die ihr Event an einem ganz 
spezifischen Tag durchführen wollen und da-
rum auch immer früher buchen. Das führt in 
unserem Fall zu Frühbuchungen bis ins Jahr 

2023. Grundsätzlich ist es so, dass gewisse 
Monate im Jahr voraussehbarer sind als ande-
re; Januar mit den Jahres-Kick-off-Events, 
Mai und November sind die stärksten Monate, 
Februar und Juli als Ferienmonate sind zwar 
historisch schwach, aber auch das ist nicht im-
mer so. Am wenigsten planbar ist der Dezem-
ber. Da es aber immer mehr MICE-Anbieter 
gibt, auch unkonventionelle, verteilen sich die 
zeitweise weniger Events natürlich auf mehr 
Locations. Daneben gibt es aber auch neue 
Geschäftsmöglichkeiten und -gelegenheiten.
Aus einer Umsatzperspektive ist unser Kern-
geschäft das Inhouse-Catering. Je nach Jahr 
zwischen 80 und 90 Prozent davon in unse-
ren eigenen Hallen stattfindet. An zweiter 
Stelle im Umsatz ist die Vermietung von Hal-
len und an dritter Stelle findet man das Busi-
nesszentrum, das sich mit Seminarpauscha-
len bis 40 Personen, Tagesbüro ab 1 Stunde 
und 1 Person und virtuellen Büros noch im 
Aufbau befindet. 

Messedesign: Die überdimensionierte Google-Cardboard-Brille des Trafo Baden. 
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(FAST) GRÜNE EVENTS
100 Prozent grüne Events gibt es nicht. Im 
Trafo Baden versuchen wir aber mit 3 Initia-
tiven, unseren Teil zu einem besseren Um-
gang mit Ressourcen beizutragen: Seit 2013 
produzieren 500 000 Bienen auf dem Dach 
des Trafo wunderbaren Stadtblütenhonig, 
der zum Teil auch in unsere Produktion ein-
fliesst. Dann ist die Halle 37 ist als erste und 
einzige umgenutzte Fabrikhalle in der 
Schweiz Minergie zertifiziert und last but not 
least versuchen wir, wann immer möglich, 
saisonale und regionale Produktion in die 
Menügestaltung mit einfliessen zu lassen. 
Auf Veranstalterseite ist es ausserdem wich-
tig, die Teilnehmenden zur Benutzung der 
ÖV zu ermutigen.

FÜNF MAL EINZIGARTIG
Die Einzigartigkeit des Trafo Baden lässt sich in 
fünf Punkten zusammenfassen: 1. Lage und Er-
reichbarkeit, 2. 24 verschiedene Hallen, Räu-
me und Flächen, inkl. fünf Kinos, 3. Catering 
und Service mit Herz, 4. Inszenierungsfreiheit 
in den Hallen und 5. ins Kongresszentrum inte-
griertes Hotel mit 81 Zimmern.
 
Halle 4, Best-of-MICE, SuisseEMEX’16. 

Thomas Lütolf, was ist das Verkaufsargument (USP) der Stadt Baden? 
Diverse Schweizer Städte beeindrucken mit leistungsfähiger Verkehrserschliessung und mo-

dernster Infrastruktur. Andere sind geografisch besonders privilegiert gelegen. Wieder ande-

re überzeugen mit enorm kurzen Wegen am Ort des Geschehens. Badens Spezialität liegt  

in der Kombination aller dieser Vorzüge – das macht den weltoffenen Treffpunkt so attraktiv.

Wie sieht der Marketingplan der Stadt Baden aus? 
Lange hatte sich das Angebot der Destination Baden auf klassische Übernachtungen im 

Bereich Business fokussiert. Die diversen Kultur- und Freizeithäuser generieren zusätzlich 

viele Gäste, jedoch meist nur mit Kurzausflügen. Seit einigen Jahren lancierte einerseits 

die Badener Hotellerie gezielt Angebote für den Bereich Leisure, woraus mehrere Tausend 

neue Logiernächte an Wochenenden, zum Beispiel mit dem beliebten Kulturpicknick, ent-

standen. Andererseits beflügelten Investitionen in bedeutende Tagungsstätten das MICE-

Angebot, zuletzt die Verdoppelung der Angebotsfläche im Trafo. Das ist sowohl für die glo-

bal tätigen Grossunternehmen als auch für die KMU Badens sehr nützlich und ergänzt die 

Tourismusregion Zürich im richtigen Augenblick mit neuartigen Möglichkeiten.

Unser Tourist Office berät im Tagungsgeschäft, organisiert Rahmenprogramme, übernimmt 

die Hotelzimmerreservationen. Der eigenständige Destinationsauftritt «Baden ist.» lässt 

sich im regionalen Marktfeld durchsetzen. National und international sind wir in die etab-

lierten übergeordneten Marken Zürich und Schweiz Tourismus integriert, um unsere Kräfte 

dort direkt auf das Bewerben der ansässigen privaten Dienstleister zu konzentrieren. 

Werden wir in Zukunft überhaupt noch an Kongresse gehen oder nur noch online tagen?
Die Vorteile der Virtualität werden zeitnah viele Geschäftsprozesse auf den Kopf stellen, be-

stehende Bedürfnisse ausradieren, neue wecken. Doch der Mensch bleibt Mensch und wird 

deshalb weiterhin handfestes Netzwerken, informellen Austausch und Geselligkeit begehren. 

Baden war schon zu Römerzeiten ein lebhafter Ort der Begegnung und wird dies bestimmt 

auch in Zukunft bleiben können. Ich kann mir vorstellen, dass das Pflegen der Sinneserleb-

nisse mit fortschreitender Digitalisierung künftig sogar wieder mehr Bedeutung bekommt. 

Interview: Urs Seiler

«Baden: Investitionen 

in das MICE-geschäft»

Thomas Lütolf, Leiter Standortmarketing Baden

Reto Leder

Leiter Sales & Marke-

ting, Trafo Baden
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