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Seit einem Vierteljahrhun-
dert rockt der begnadete 
Bündner die Bühne. Nun 

tourt Rolf Schmid mit seinem 
zehnten Comedy-Programm.

Fragen: Christoph Soltmannowski

überrascht – und von wem?
Als ich 1997, kurz nachdem mir jemand 
gesagt hat, ich sehe gut aus, den Nach-
wuchspreis am Arosa Humorfestival 
bekommen habe. 
Wo haben Sie letztens gut gegessen? 
Als ich mich letztens selbst bekochte. 
Wann und wo haben Sie das letzte Mal 
Sport getrieben? 
Heute, Skifahren in Feldis. 
Welches Buch haben Sie zuletzt 
gelesen? 
Die Biografie von Paul McCartney. 
Wofür würden Sie Ihr letztes  
Geld hergeben? 
Für eine Urne. 
Auf welchen Luxus würden Sie 
zuletzt verzichten? 
Auf  mein WC. 
In welcher Disziplin waren Sie in  
der Schule immer Letzter? 
Als personivizirter Fierundhalber wahr 
ich immer glüklicher Durchschnit! 
Was (oder wer?) gibt Ihrem neuen 
Programm den letzten Schliff? 
Versuchspublikum, Hardy 
Hemmi und Bettina 
Dieterle und 
natürlich ich 
selbst. ■

Worüber haben Sie Sich zuletzt 
gewundert?
Wenn ich so darüber nachdenke, dann 
wundere ich mich, dass ich mich über gar 
nichts mehr wundere, was nicht bedeutet, 
dass ich nicht «gwundrig» bin oder an 
Wunder glaube oder ab und zu eine 
Wunde habe.
Wann haben Sie das letzte Mal Ihren 
berühmten Satz «I mag eifach nid» 
gesagt, und aus welchem Anlass?
Wahrscheinlich als mich mal wieder 
jemand dazu aufgefordert hatte, diesen 
Satz zu sagen. 
Wann (und wieso) haben Sie sich das 
letzte Mal geschämt?
«Scham» kann ich nur spielen –  
empfinden schon lange nicht mehr. 
Worauf waren Sie das letzte Mal 
richtig stolz?
Als ich feststellte, dass ich den  
Text des neuen Programms  
auswendig kann. 
Über welches Kompliment 
haben Sie sich zuletzt gefreut? 
«Du siehst gut aus!» 
Das war 1997.
Worüber haben Sie zuletzt 
Tränen gelacht? 
Über meinen Enkelsohn.
Womit wurden Sie das letzte Mal 

AUSWENDIG 
GELERNT

 UND STOLZ
DARAUF

ROLF SCHMID LIVE
Neues Programm «No 10»
■ Ab 1. März 18, diverse Orte 

Mehr auf ticketcorner.ch

Humor, so trocken wie Bündner-
fleisch, dafür ist Rolf Schmid (58) 
bekannt. Zum Tränenlachen. 

ROLF SCHMID

HALLEN  
 IM WANDEL

INTERLAKEN: WO 
SICH DIE BRANCHE 
TRIFFT. S. 74

MOBILER, SCHNELLER, 
VIRTUELLER:

GOOGLE-EXPERTE
KENNT UND

NENNT TRENDS
S. 72

Vernetzt und innovativ gehen Stadien und Arenen in 
die digitale Zukunft: Hallenstadion-Direktor und 
VSSA-Präsident Felix Frei im grossen Interview. S. 68



event.: Sie sind Initiant, Gründer und 
Präsident der VSSA, der Vereinigung 
der Schweizer Stadien und Arenen. 
Was ist Sinn und Zweck dieses 
Vereins?
Felix Frei: Es gab in der Schweiz bisher 
keinerlei Netzwerk von Stadionbetreibern. 
International gibt es einige solcher 
Vereinigungen. Unter anderem sind wir 

Mitglied der EAA European Arenas 
Association, in welcher extrem wertvoller 
Austausch stattfindet. 
Zur Gründung habe ich drei Kollegen 
aus der Szene kontaktiert, jene vom 
Letzigrund, vom Stade des Suisse und 
von der Vaillant Arena – es ging um  
eine möglichst breite Abstützung der 
 Stadiontypen. Wir haben den Verein 

gegründet und uns zum Ziel gesetzt, nur 
die bedeutendsten Sportstadien, Event-
Arenen und -Hallen dabei zu haben.  
Das Potenzial liegt bei rund 50 oder 60 
solcher Mitglieder – derzeit sind wir bei 
knapp 25. Das Bedürfnis ist definitiv 
vorhanden.
Welches sind aktuell die brennenden 
Themen der Branche?

«EINE HALLE 
BRAUCHT EIN 
KLARES PROFIL»

Felix Frei, Hallenstadion-Direktor seit 2007, ist auch 
Gründer und Präsident der VSSA, der Vereinigung der 
Schweizer Arenen und Eventhallen. Ein Gespräch über 
die Herausforderungen der Branche. Interview: Christoph Soltmannowski

FELIX FREI, CEO HALLENSTADION

BUSINESS INSIDER SPECIAL

Als Branchenverband wollen wir uns 
auch zu politischen Themen äussern und 
gewisse Vereinheitlichungen anstreben. 
Aktuell ist die Sicherheit ein grosses 
Thema – ausgelöst von den Terror­
anschlägen sind vor allem die Anforde­
rungen der internationalen Künstler 
massiv gestiegen. Andere Themen sind 
betrieblicher Natur. Etwa der Umgang 

mit den Getränkepreisen der Bier­
lieferanten, neue Möglichkeiten in der 
Technik. Weitere Themen, mit denen  
wir uns derzeit beschäftigen, sind unter 
anderem die Vor­ und Nachteile von 
Naming­Right­Partnerschaften – sowie 
neue digitale Bezahlungsmethoden, 
Cashless Payment.
An vielen Festivals und Event-Stätten 
kann man mittlerweile mit Karten 
zahlen – warum eigentlich im Hallen-
stadion noch nicht?
Ganz einfach: Beim Open Air ist man 
zwei Tage auf  dem Platz, da herrscht 
kein Zeitdruck. Man kann das Essen auf  
den ganzen Tag verteilen. Bei uns jedoch 
ist Tempo alles – die Pausen dauern eine 
Viertelstunde, dann muss es passieren. 
Wir bräuchten ein System, das sämtliche 
Kartentypen auf  Anhieb akzeptiert. 
Deshalb sind wir in Sachen Cashless 
bisher nicht Vorreiter. Bei Fussball­ und 
Eishockeystadien mit 80 Prozent Stamm­
kunden macht Cashless aber durchaus 
Sinn – sogar mit eigenen Karten, auf   
die man via Internet Geld laden kann. 
Das Hallenstadion hat abgesehen vom 
Eishockey keine Stammkunden, sondern 
viele Einzelbesucher. Da macht eine 
proprietäre Karte schon deswegen 
überhaupt keinen Sinn. 
Auch ohne Cashless – das Hallen-
stadion belegt seit Jahren den ersten 
Rang bei den Event-Arenen mit  
einer Kapazität zwischen 10 000 und 
15 000 Zuschauerplätzen. Weltweit! 
Wie schaffen Sie das?
Das ausschlaggebende Kriterium ist hier 

der Markt Schweiz. International 
gesehen ist das Hallenstadion inzwischen 
eine gute mittelgrosse Arena. Im Konzert 
der ganz Grossen spielen wir nicht mit. 
Aber die Schweiz hat eine sehr starke 
Marktposition. Tickets sind fast nirgends 
so teuer. Auch die Qualität und Sicher­
heit in der Schweiz ist ein Thema. Und 
die geografische Lage. Wenn grosse 
Künstler eine Europa­Tournee planen. 
Egal, ob sie von Ost nach West oder von 
Nord nach Süd fahren: Die Schweiz liegt 
fast immer am Weg.  
Wie entwickelt sich der Markt und 
die Konkurrenzsituation innerhalb 
der Schweiz?
Der Venuemarkt Schweiz ist in den 
letzten Jahren viel kompetitiver gewor­
den. Ein Hallenstadion mit seiner Grösse 
und Reputation gibt es definitiv nur 
eines. Aber Basel hat nach dem Umbau 
fast die gleiche Kapazität – und im 
mittleren Segment gibt es heute neu im 
Raum Zürich die Halle 622 und die 
Samsung Hall. Bald kommt das Zürcher 
Kongresshaus neu renoviert auf  den 
Markt, und es gibt die Maag Halle – da 
stellt sich die Frage, wie wir uns in diesem 
strengen Wettbewerb positionieren 
können. Ich denke, als Halle muss man 
sich ein klares Profil geben. Wir als 
Grosshalle können nicht wie ein gemüt­
licher Club daherkommen, sondern wir 
müssen uns mit unserer Grösse und 
unserem Technologievorsprung posi­
tionieren, auch mit unserer Verkehrs­
anbindung und der Logistik für unsere 
Zuschauer und der Qualität generell. 

VSSA: VEREIN DER STADIEN UND ARENEN
Hallenstadion Zürich, Letzigrundstadion Zürich, Vaillant Arena Davos und Stade de 
Suisse Bern gründeten 2016 den Verein Schweizer Stadion- und Arenabetreiber VSSA – 
oder kurz «Swiss Stadia & Arena». Hallenstadion-Direktor Felix Frei ist Präsident dieses 
Netzwerks bedeutender Schweizer Stadion- und Arenabetreiber, mittlerweile sind 
25 Venues vertreten. Die Branchenvereinigung bündelt die gemeinsamen Interessen, 
gewährleistet den Knowhow-Austausch und ist Ansprechpartnerin für alle Interessen-
gruppen. Der VSSA ist auch offen für kommerzielle Partner: Schon 15 Firmen nutzen 
diese Möglichkeit. Damit soll auch ein permanenter Wissenstransfer zwischen Betrei-
bern und der relevanten Industrie sichergestellt werden. vssa.ch

Felix Frei (58) beim Interview in seinem 
Büro im Hallenstadion. An der Tagung 
360° Entertainment in Interlaken wird 

er als Experte auf dem Podium stehen. 
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Ist der Markt in der Schweiz 
erschöpft? Oder würde es noch eine 
weitere Halle oder Arena vertragen? 
Definitiv braucht es keine weitere Halle. 
Der Markt ist eh schon völlig überspielt. 
Zwar sagt man das schon seit mehreren 
Jahren, es war immer noch mehr 
möglich. Es gibt auch immer mehr 
Festivals – jedes grössere Dorf  kreiert 
mittlerweile eines. Dies spüren wir 
hinsichtlich der Verfügbarkeit der 
Künstler. Wenn beispielsweise Amy 
Macdonald sieben Mal pro Jahr an jeder 
Ecke der Schweiz an Festivals auftritt, 
füllt sie anschliessend kein Hallenstadion 
mehr. Für die gesamte Marktsituation ist 
das nicht gut. Ich glaube nicht, dass sich 
diese Spirale endlos fortsetzt. Anzeichen 
dazu sind bereits sichtbar wie etwa das 
Ende des Festivals «Live at Sunset». 
Im Jahr 2022 werden die ZSC Lions 
das Hallenstadion verlassen – Sie 
werden dann rund 25 Prozent Ihres 
Volumens verlieren. Wie gehen Sie 
damit um?
Wir bereiten uns sehr intensiv darauf  vor. 
Mit einer strategischen Neupositionierung 
und einer Stärkung des Profils. Dass die 
ZSC Lions das Hallenstadion voraus-
sichtlich im Jahr 2022 verlassen, führt  
bei uns zu einer Chancen/Gefahren-
Diskussion. Die Gefahr ist, wir verlieren 
auf  einen Schlag 35 Event-Tage. Die 
Chance ist, wir gewinnen auf  einen 
Schlag etwa 60 Event-Termine – weil  
wir ja für die Playoffs und Reserve-
termine immer auch noch weitere Daten 
frei halten müssen. 60 gute Event-Ter-
mine werden also frei. Die Herausforde-
rung ist nun, diese gut zu füllen. Im 
Rock- und Pop-Business werden wir die 
eine oder andere Chance nutzen können. 
Oft müssen wir jetzt noch sagen: «Sorry, 
die Halle ist voll!» – dann ist wieder ein 
guter Künstler an der Schweiz vorbei-
gefahren. Zudem ergeben sich dem-

nächst viel mehr 
Zeitfenster für 
mehrtägige Veranstal-
tungen wie z. B. der 
Cirque du Soleil. 
Solche Shows 

konnten bisher nur sehr beschränkt 
kommen – neu können wir dann 
wesentlich öfter und zu jeder Jahreszeit 
solche grossen Shows bringen. Ebenso 
werden wir ganzjährig für grosse 
Corporate Events verfügbar sein. 
Typischerweise brauchen diese mit 
Aufbau, Show und Abbau ebenfalls 
mehrere Tage. Wir mussten sehr viele 
solche Events ablehnen – im Corporate 
Markt gelten wir deshalb auch als «nicht 
einfach buchbar».
Sie experimentieren auch mit neuen 
Formaten – so waren Sie beim 
Youtuber-Event Tubecon Ende 
Dezember Mitveranstalter. 
Zum ersten Mal, seit es das «neue 
Hallenstadion» gibt, treten wir bei der 
Tubecon als Mitveranstalter auf. Aus der 
Überzeugung heraus, dass auch wir 
 experimentieren müssen, wenn wir neuen 
Content wollen. Wir können nicht 
einfach auf  die fertigen Grossformate 
warten. Auch als Hallenstadion muss 
man Plattformen bieten, die sich ent- 
wickeln können. Wir müssen bereit sein, 
Aufbauarbeit für neue Event-Formate  
zu leisten, auch für digitale. Heute weiss 
niemand, in welche Richtung sich die 
Digitalisierung entwickeln wird, ob es 
etwa eine Tubecon auch morgen noch 
gibt. Kommt vielleicht schon wieder ein 
neues Format? E-Gaming? Auch mit 
diesem Thema beschäftigen wir uns. 
Wenn diese Formate fünf  Jahren leben, 
ist es schon gut – dann folgt wieder etwas 
Neues. Auch das ist eine Herausforde-
rung für einen grossen Veranstaltungsort.
Was ist die grösste Herausforderung 
in Ihrer Tätigkeit?
Die finde ich auf  zwei Ebenen. Es macht 
am meisten Spass, ausserordentliche 
Herausforderungen zu meistern, wenn 
man zum Beispiel in zwei bis drei 
Monaten etwas aus dem Boden stampft 
– und man anschliessend sagen kann: 

HALLENSTADION
ZÜRICH: BALD 80

2019 wird das Hallenstadion Zürich 
schon 80 Jahre alt: 1939 wurde es 
erbaut, 2005 erfolgte ein grosser 
Um- und Ausbau: Mit einer Fläche 
von 14 300 m2 die grösste multifunk-
tionale Indoor-Location der Schweiz 
für bis zu 15 000 Zuschauer. 

hallenstadion.ch

«WIR LEISTEN AUCH  AUFBAU-
ARBEIT FÜR NEUE EVENTS.»

«Wow, das war jetzt einfach cool!» Wie 
bei Roger Federers «Match for Africa» 
oder der Boxkampf  mit Holyfield und 
Valuev vor zehn Jahren (er deutet auf  das 
Plakat in seinem Büro). Oder das Hand- 
ball-Länderspiel Schweiz –Deutschland, 
das wir letztes Jahr «in no time» in einem 
Zeitfenster von 24 Stunden zwischen 
Super-10-Kampf  und Swiss Cup 
organisiert haben – es war der bestbe-
suchte Schweizer Handballmatch aller 
Zeiten. Konzerte hingegen sind für uns 
«Standards» – da kommt morgens um 
sechs Uhr der erste Lastwagen, und der 
letzte fährt in der Nacht nach dem 
Konzert um ein Uhr wieder hinaus –  
und die Sache ist erledigt!
So viel zur Event-Ebene. Zudem macht 
mir die ständige Auseinandersetzung  
mit dem Markt, mit der Strategie Spass; 
die Beschäftigung mit der Frage, wohin 
die Reise geht, was man tun muss und 
wo man sein muss, um auch in fünf  
Jahren noch konkurrenzfähig zu sein.  
Und was ist der weniger spannende 
Teil Ihrer Arbeit?
Den gibt es beinahe nicht! Ich sage mal 
generell: die Routine. Auch in meinem 
Job gibt es Routinearbeit, auch wenn 
man sich das von aussen fast nicht 
vorstellen kann.                                      ■ Ticketcorner Prime.

Live Entertainment für exklusive Gäste

Ticketcorner PRIME. steht für aussergewöhnliche  
und einzigartige Erlebnisse, die in Erinnerung bleiben. 
Bieten Sie Ihren Kunden oder Mitarbeitern unvergessliches 
Live-Entertainment oder Sportveranstaltungen in spezieller Umgebung.

ticketcorner.ch/prime

Jetzt attraktive 
VIP-Packages für 
das Moon&Stars 
in Locarno buchen
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event.: Philipp Ries, in welchem 
Bereich eröffnet die Digitalisierung 
der Entertainment-Industrie die 
grössten Chancen?
Philipp Ries: Konsumenten unter-
scheiden heute kaum mehr zwischen 
on- und offline, zwischen Bildschirmen 

und Plattformen. Immer mehr Geräte 
sind in Zeiten des Smartphones, aber 
auch Smart Homes und Smart Cars 
standardmässig mit dem Internet 
verbunden und somit leistungsfähiger  
und interaktiver. Und so wird das 
internetbasierte Erlebnis für den Kon-

sumenten zu etwas relativ Alltäglichem. 
Einerseits hat es rund um die Uhr und 
von überall her zu funktionieren, anderer-
seits macht es ein Erlebnis schlicht 
«erlebbarer» oder immersiver. Dies auch 
aus der Ferne – also ohne dass man 
physisch immer am Ort des Geschehens 
sein muss. Im Entertainment-Bereich sind 
Bewegtbild-/Video- sowie Virtual- und 
Augmented-Reality-Formate in Zukunft 
wohl kaum mehr wegzudenken. Ich 
rechne damit, dass sie für die Entertain-
ment-Industrie zu einem immer relevan-
teren Geschäftsfeld werden.

«DIGITAL KÖNNEN WIR 
NOCH MEHR ERREICHEN» 
Bei Google wird die Zukunft schon heute gemacht: Deshalb  
weiss Philipp Ries von Google Schweiz, was auf uns zukommt. 
Vorgängig zu seinem Referat am 360° Entertainment Kongress  
in Interlaken haben wir uns mit ihm unterhalten.  
Interview: Christoph Soltmannowski, Foto: Nicolas Y. Aebi

PHILIPP RIES, GOOGLE

Von welchen Gegebenheiten und 
Geschäftsmodellen müssen wir uns 
verabschieden?
Wenn man heute einen typischen 
Kaufprozess eines Konsumenten – die 
sogenannte «Customer Journey» 
verfolgt, so wird schnell deutlich, dass 
der Kon sument zu Recherche-, aber 
auch zu Reservations-, und Kaufmo-
menten immer wieder auf  das Internet 
zugreift. Daher ist es aus meiner Sicht 
für jedes Business unabdingbar, eine 
gute Online- und Mobile-Präsenz zu 
haben, um durch den Konsumenten bei 
jedem Bedürfnis und bei jeder Gelegen-
heit und von überall aus gefunden zu 
werden. Das heisst, von puren Offline-
Modellen müssen wir uns wohl bald 
verabschieden – denn die Konsumenten 
erwarten heute einfach, dass die 
verschiedenen Kontaktpunkte im 
Prozess auch online verfügbar sind. 

Ausserdem bringt die Digitalisierung 
stetige Veränderung mit sich. Nebst VR/
AR kommen neue Möglichkeiten auf  
uns zu, gerade auch mit der Verbreitung 
von sprachgesteuerten Systemen wie 
Google Home oder Alexa. Darum ist es 
wichtig, seine Firma immer agiler werden 
zu lassen, um auf  neue Konsumenten-
bedürfnisse und Möglichkeiten schnell 
reagieren zu können.
Was können wir schon heute 
umsetzen?
Eine gute Online- und Mobile-Präsenz 
ist schon heute Pflicht. Angefangen beim 
Test der eigenen Website auf  Mobile 
(https://testmysite.withgoogle.com/intl/
de-de) über die Präsenz auf  Video-Platt-
formen wie Youtube zur Positionierung 
der eigenen Marke und zur Interaktion 
mit eigenen kreativen Inhalten mit der 
Community bis zum Erstellen von 
eigenen 360-Grad-Inhalten, mit welchem 
man ebenfalls über einen Youtube-Kanal 
ein weltweites Publikum erreichen – und 
gegebenenfalls viral gehen kann. Ein 
Beispiel dafür ist beispielsweise das 
360-Grad-Erlebnis der Lauberhorn-
Abfahrt, von Swiss und Patrouille Suisse.
Müssen Schweizer Entertainment-
Anbieter mutiger und innovativer 
werden?
Neue Dinge sollten ausprobiert werden, 
auch wenn nicht immer alles sofort 
einschlägt und viel Geschäft bringt. Denn 
in Zeiten von Social Media und Social 
Influencern können Community-Buil-
ding-Massnahmen rund um die eigene 
Marke längerfristig durchaus überzeu-
gen. Ausserdem glaube ich, dass wir in 
der Schweiz allgemein mutiger werden 
müssen. Wenn wir gute Ideen haben, 
sollten wir diese grösser denken und auch 
eine Internationalisierung planen. 
Hat Live-Entertainment eine Zukunft 
in einer Zeit, in der wir Stars virtuell 

und in 3-D ins Wohn-
zimmer holen können? 
Ich bin fest überzeugt, 
dass der «Live»-Faktor 
sehr wichtig bleibt. Ein 
Konzert vor Ort 
mitzubekommen oder 

mit seinen Liebsten zusammen zu lachen 
im Theater, ist für mich immer noch sehr 
speziell. Ich glaube aber auch, dass 
gewisse Events und Erlebnisse durchaus 
das Potenzial haben, noch viel mehr 
Menschen zu erreichen – dank eben 
neuer Technologien. Ein gutes Beispiel 
wie man sich ferne Erfahrungen ins 
Wohnzimmer holen kann, ist Google 
Earth VR. Es ist also durchaus denkbar, 
dass man sich in Zukunft noch mehr 
virtuell trifft und austauscht, gerade auch 
im Sinne der Nachhaltigkeit, und um 
lange Wege zu vermeiden oder um sich 
auf  einen speziellen Event oder eine 
Reise vorzubereiten. 
Wie stark und in welchen Bereichen 
wird sich der Vormarsch von Smart-
phones und Mobile Devices auf das 
Entertainment-Business auswirken?
Laut TNS Infratest 2017* benutzen 
heute rund vier Fünftel der SchweizerIn-
nen ein Smartphone, im Schnitt hat jeder 
hierzulande 3,4 internetfähige Geräte, 
und 78 Prozent der SchweizerInnen sind 
täglich online. Diese Zahlen verdeutli-
chen auch eines: einen Trend zur 
Ungeduld. Konsumenten möchten eine 
Information oder ein Produkt sofort 
erhalten und sind nicht mehr bereit, 
lange zu warten. Das wirkt sich selbst-
verständlich auch auf  den Entertain-
ment-Bereich aus. 
Was plant Google im Entertainment-
Bereich? 
Wie ich schon erwähnt habe, kann man 
beispielsweise heute schon mit Google 
Earth VR vom eigenen Wohnzimmer 
aus die eindrücklichsten Sehenswürdig-
keiten unseres Planeten entdecken – die 
verbesserte Technologie macht vieles 
möglich.             ■

Industry Leader Philipp Ries ist seit  
2010 für Google tätig und Mitglied der 

Schweizer Geschäftsleitung. 

«WIR SCHWEIZER MÜSSEN 
MUTIGER WERDEN – UND 
IDEEN GRÖSSER DENKEN.»

* Quelle: Consumer Barometer,  
TNS Infratest, 2017 – https://goo.gl/5DNRHd 
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«Es ist sozusagen das Klassentreffen unserer Branche», sagt Ticketcorner-
CEO Andreas Angehrn, der den Event 2016 zusammen mit Hans-Willy 
Brockes, CEO ESB Marketing Netzwerk, ins Leben gerufen hat. So ent-
stand der wichtigste Event der Schweizer Entertainment-Welt, denn auf  
Anhieb konnten die wichtigsten Protagonisten aus Musik und Kultur, 
Venue-Betreiber und Dienstleister dafür gewonnen werden. Geschätzt 
wird der Anlass auch für Networking und regen Austausch an Event-Night 
und Breakfast Session. 

Auch dieses Jahr gibt es wieder interessante Referate und Diskussionsrunden. 
Experten werden Daten und Fakten präsentieren, Trends prognostizieren 
und Einsichten bieten, insbesondere in die Bereiche Analyse und Strategie, 
Live-Marketing, in neue digitale Möglichkeiten und in noch unerschlossene 
Geschäftsfelder. Mit dabei sein werden dieses Jahr unter anderen Klaus-
Peter Schulenberg, CEO von CTS EVENTIM, Christian Dorer, Chefredak-
tor der Blick-Gruppe, Viktor Giacobbo, Autor und Kabarettist, Datenschutz-
Expertin Chantal Imfeld-Matyassy (Interview siehe rechts) sowie Philipp 
Ries, Industry Leader Google Schweiz (Interview S. 72).      ■       

Mehr auf  entertainment-forum.com                  

360° ENTERTAINMENT
Chantal Imfeld-Matyassy spricht am Entertain-
ment-Forum in Interlaken über die neue EU-
Datengrundschutzverordnung. 3 Fragen zu einem 
heiklen Thema – denn drastische Bussen drohen. 

Ab 25. Mai 2018 wird die EU–Datenschutzgrund-
verordnung (DSGVO) direkt anwendbar sein – was 
bedeutet das konkret?
Chantal Imfeld-Matyassy: Der Geltungsbereich 
dieser EU-Verordnung wurde stark erweitert. Es 
fallen nun auch Unternehmen ausserhalb der EU in 
diesen Geltungsbereich, somit natürlich auch 
Schweizer Firmen. Es betrifft vor allem Unterneh-
men, die explizit Waren und Dienstleistungen an 
Personen in der EU verkaufen und/oder Daten von 
Personen, welche sich in der EU befinden, erfassen, 
sammeln und bearbeiten. Bei Verstössen gegen die 
DSGVO drohen drastische Bussen in der Höhe von 
bis zu 20 Millionen Euro oder 4 Prozent des Kon-
zernumsatzes. Viele Unternehmen in der Schweiz 
werden sich deshalb jetzt zum ersten Mal über-
haupt konkret mit dem Datenschutz beschäftigen 
müssen. Viele halten den heutigen Standard gemäss 
CH-Datenschutzgesetz noch nicht einmal ein.
Was ändert sich spezifisch?
In Sachen Datenschutz wird künftig im Umgang mit 
persönlichen Daten ein viel höherer Standard 
gesetzt. Man muss viel transparenter als bis anhin 
informieren, warum man ihre Daten und ihr Verhal-
ten beobachtet und erfasst, zum Beispiel wenn man 
auf seiner Website User trackt.
Was bedeutet das für Veranstalter und Dienstleis-
ter der Entertainment-Branche?
Zuerst ist abzuklären, ob man in den Geltungsbe-
reich der neuen EU-Verordnung fällt und die Anfor-
derungen umsetzen muss. Im Prinzip kann man 
weiterhin vieles tun, was man bisher in Sachen 
Datenerfassung getan hat, muss aber transparent 
und dokumentiert sein.     ■ 

VIEL MEHR 
TRANSPARENZ 

3 FRAGEN AN
CHANTAL IMFELD-MATYASSY

DATA PROTECTION OFFICER, RINGIER AG

GIPFELTREFFEN DER
ENTERTAINMENT-BRANCHE
Der Kongress 360° Entertainment ist das alljährliche 
Gipfeltreffen der Schweizer Entertainment-Profis.  
Was am 21. und 22. März in Interlaken geplant ist. 


