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«Unsere Wertschopfung ist enorm und in Relation
zU stark subventionierten Hausern nicht peinlich.»

Der grosste Konzertveranstalter der Schweiz,
Good News Productions AG, kultiviert die
hiesige Musiklandschaft seit 37 Jahren mit
internationalen Rock- und Popgréssen jeder
Couleur. Mit dem Rolling-Stones-Konzert
im letzten August in Diibendorf setzte der
Leuchtturm unter den Schweizer Konzert-
veranstaltern einen weiteren Markstein im
kommerziellen Gigantismus der an Bedeu-
tung wachsenden Live-Musik. Jedoch immer
kleiner und kompakter werdende Tourneen
von internationalen Top-Acts sowie hohe
Garantiesummen und schwindende Margen
erhohen den Druck auf den Branchenpri-
mus. Die tiberaus dichte Festivalszene in der
Schweiz bleibt von dieser Entwicklung nicht
verschont. Es droht eine schmerzhafte Flur-
bereinigung. André Béchir, Urgestein im Ju-
rassic Park der europdischen Konzertland-
schaft und Geschdiftsfiihrer von Good News,
bemdngelt die landesweit unzureichende In-
frastruktur und die verkannte Wertschopfung
im internationalen Standortwettbewerb.

Andreé Béchir

a.bechir@goodnews.ch

CEO
Good News Productions AG

Herr Béchir, wie lebt es sich als Konzertveranstalter in der
Schweiz?

André Béchir: Konzertveranstaltungen sind ein knallhartes
Geschift. Heute bestimmt der Kommerz den Ton. Die Zeiten,
in denen die Passion noch treibende Kraft war, sind vorbei.
Der Tontrdgermarkt bricht aufgrund der Entwicklungen im
Internet immer mehr weg. Als Kompensation muss sich die
Musikindustrie die Ausfille im Live-Markt durch Konzertauf-
tritte holen. Personlich finde ich diese Verlagerung gar nicht
so schlecht, vorausgesetzt, die Ticketpreise fiir die Konzert-
besucher sind noch erschwinglich. So sicht man die Kiinstler



wieder vermehrt schwitzen und das Pu-
blikum kann bei Konzerten gemeinsam
den Urschrei loslassen. Uberhaupt ist
das Gemeinschaftserlebnis sehr hoch im

Kurs, und das nicht erst seit dem Boom
wihrend

der Public-Viewing-Events
Fussball-Grossereignissen.

Inwieweit profitieren Sie als Veranstalter
von dem Umstand, dass die Musikindus-
trie ihr Geschdftsmodell verstdrkt in den
Live-Bereich verlagert? Wird dadurch
Ihre Position als Anbieter von Konzert-
plattformen gestdrkt oder ist das Gegen-
teil der Fall?

Béchir: Weder noch. Ein internationa-
ler Top-Kiinstler tritt in der Schweiz nur
dann auf, wenn die Gage stimmt. Einen
anderen Grund gibt es heute nicht mehr.
Die Tourneen werden immer kleiner
und kompakter. Als Konzertveranstal-
ter miissen sie bereit sein, einen enorm
hohen Garantiebetrag zu leisten. Ent-
weder lésst sich dieser Betrag auf das
Billett abwélzen, oder man ist raus aus
dem Geschift. Je publikumswirksa-
mer ein Kiinstler oder eine Gruppe ist,
desto kleiner die Veranstaltermarge bei
gleichzeitig hoherem Billettpreis. Beim
Rolling-Stones-Konzert in Diibendorf
betrug unsere Marge weniger als zwei
Prozent vom Netto nach Abzug aller
Kosten. Vor gut 15 Jahren lag die Mar-
ge bei einem Billettpreis von 60 Fran-
ken bei zirka 15 Prozent netto. Heu-
te liegt der Ticketpreis zwischen 70
und 90 Franken und die Marge bei 10
Prozent oder weniger und das bei weit
grosserem Konzertaufwand! Die Ertra-
ge stagnieren und das Risiko nimmt im-
mer mehr zu.

Von was leben Sie eigentlich noch? Pop-
korn und Parking?

Béchir: Wir sind keine Popkornverkau-

fer und wollen auch keine werden. Wir

leben vom Massengeschift. Die Haupt-

einnahmequelle bildet nach wie vor das
Veranstaltungsge-
schift.

Wieviel Umsatz haben
Sie mit den Rolling
Stones in Diibendorf
generiert?

Béchir: Insgesamt
rund zehn Millionen
Franken.

Was glauben Sie:
Wird das Jahr 2007
zum  Schicksalsjahr
der  Musikfestival-
Branche?

Béchir: Ich bin kein

Prophet. Die Musik-
festival-Szene ist fiir uns kein Thema.
Wir haben uns nach «Out in the Green»
im Jahr 1998 aus diesem Sektor fast
génzlich verabschiedet. Heute kochen
wir in diesem Bereich nur noch auf
kleiner Flamme. Beispielsweise mit der
kleinen, aber feinen Veranstaltungsreihe
«Moon and Stars» in Locarno und als
Co-Veranstalter von «Live and Sunsety
im Innenhof des Landesmuseums Zii-
rich. Ich bin immer wieder erstaunt, dass
die seit Jahren verdichtete Festivalszene
offensichtlich funktioniert. Dass Totge-
sagte langer leben, gilt in diesem Sektor
ganz besonders. Fakt ist, es gibt interna-
tional immer weniger Top-Kiinstler. Das
bedeutet, dass die Preise fiir publikums-
wirksame Headliners weiter steigen und
das Gerangel beim Booking zunimmt.
Deshalb wird es fiir einige Festivals
wahrscheinlich noch enger werden.

Wie beurteilen Sie die Schweizer Markt-
verhdltnisse im Vergleich zu denen im
Ausland?

Béchir: Immer noch gut. In unserem
Land gibt es einen guten Mix von ver-
schiedenen Veranstaltern mit vielen Fa-
cetten. Zwar wird auch bei uns mit zu-
nehmend hédrteren Bandagen gekédmpft,
aber im Gegensatz zum Ausland reden
Schweizer Veranstalter noch ab und zu
miteinander. Das hilft allen.

Inwieweit tragen die Konzertveranstal-
ter in der Schweiz durch gegenseitiges
tiberbieten dazu bei, dass die Gagen der
Kiinstler stetig steigen? Wie stark tobt
der Preiskampf?

Béchir: Man darf den Kiinstlermarkt
nicht isoliert auf die Schweiz betrach-
ten, denn dieser funktioniert internati-
onal. Die meistbietenden erhalten von
den Agenten den Zuschlag, manchmal
exklusiv, manchmal nicht. Und nicht
zuletzt sind bei solchen Deals {iber die
Jahre gewachsene Beziehungen aus-
schlaggebend. Bei ganz grossen Euro-
patourneen konnen in Deutschland zwei
bis vier Veranstalter mitbieten, in der
Schweiz sind es vielleicht zwei bis drei.
Unsere Konkurrenten sind nicht in der
Schweiz zu suchen, sondern im nahen
Ausland.

Wird die Preisspirale weiter nach oben
drehen? Werden die Billettpreise noch
teuerer oder ist der Plafond erreicht?

Béchir: Die Ticketpreise werden ga-
rantiert weiter steigen. Aber man darf
nicht vergessen, dass im Vergleich zum
Ausland die Preise in der Schweiz jah-
relang tiefer waren. Hinzu kommt, dass
Kiinstler wie Madonna oder die Rolling
Stones vielleicht alle drei bis fiinf Jahre
in der Schweiz auftreten. Und die kom-
men nur dann, wenn ein Veranstalter
bereit ist, einen bestimmten Garantiebe-
trag auf den Tisch zu bléttern. Entweder
ist man als Veranstalter bereit, dieses
Risiko zu iibernehmen, den Betrag auf
den Billettpreis zu iiberwilzen und eine
entsprechende Infrastruktur zu finden,
oder die Schweiz geht als Tourneestati-
on leer aus.

Drohen die Ticketpreise fiir Konzerte zu
tiberhitzen?

Béchir: Nein. Es ist eine klare Sache
von Angebot und Nachfrage, ein knall-
hartes Geschéft eben. Gerade bei legen-
ddren Gruppen wie den Rolling Stones
oder aktuell der Wiedervereinigung von
Police schwingt immer ein Hauch Nost-
algie mit. Durch einen Besuch eines die-
ser Konzerte kann sich eine bestimmte
Generation fiir einen kurzen Moment
ein Stiick Jugend zuriickgewinnen. Das
sind Erinnerungen, die nicht jeden Tag
wiederbelebt werden konnen, entspre-
chend exklusiv darf die Preispolitik
sein. Im Sport verhélt es »



BlG

POSTER
SOLUTIONS

Event Service

I E EE
st |

Montage Service

h A

BIG POSTER SOLUTIONS

Grossartig .vom'Druck
bis_ztir Montage!

www:big-poster-solutions.ch

RICHNER BLACHEN:/ASPRINT
Durisolstrasse '1b
5612 Villmergen
Telefon 0566219220

INTERVIEW KULTUR

» sich janicht anders: Zwischen den Ti-
ckets eines Axpo-Super-League-Spiels
und des Champions-League-Finals be-
steht ein gewaltiger Preisunterschied.
Eines aber ist klar: Irgendwann ist es an
uns, nein zu sagen, bevor es das Publi-
kum tut und wir vor einem finanziellen
Fiasko stehen wiirden.

Wie wirken sich héhere Billettpreise auf
das Konsumverhalten im Konzertmarkt
aus? Sind die Konzertgdnger bereit, ein-
fach tiefer in die Tasche zu greifen?

Béchir: In der Schweiz ist die Bereit-
schaft der Konsumenten nach wie vor
da, fiir Kultur und Unterhaltung verhilt-
nismdssig viel Geld auszugeben. Aller-
dings wird das zur Verfiigung stehende
Budget tendenziell selektiver eingesetzt.
Gleichzeitig wéchst die Anspruchshal-
tung. Die Konzertgénger erwarten ein
qualitativ gutes und vielfiltiges Cate-
ringangebot sowie nahe Parkingmog-
lichkeiten oder Anschliisse an offentli-
che Verkehrsmittel. Je nach Anlass und
Ort darf es sogar eine Hoteliibernach-
tung sein oder, falls solche Packages
angeboten werden, attraktive Wochen-
end-Arrangements mit Hotel und Kon-
zertbesuch sowie weiteren Angeboten.
Ein Konzert kann heute mehr sein als
einfach der Besuch einer spektakuldren
Biihnenshow, ndmlich ein emotionales
Gesamterlebnis, das jeder fiir sich in-
dividuell zusammenstellen kann. Aller-
dings ist dazu eine verstirkte Zusam-
menarbeit mit Tourismus- und Trans-
portorganisationen nétig. Dann sind die
Leute auch bereit, von neuen Angeboten
zu profitieren. Wir erhalten vermehrt
Mails von erbosten Musikliebhabern zu
den aktuellen Ticketpreisen.

Inwieweit sind Sie beim Booking Sach-
zwdngen ausgesetzt, wenn Sie beispiels-
weise Top-Acts nur dann bekommen,
wenn Sie beim Billettverkauf bestimmte
Ticketinganbieter beriicksichtigen, die
gewissen Agenten nahe stehen?

Béchir: Marginal. Wir arbeiten meis-
tens mit Agenten aus England zusam-
men — und diese stellen uns bei der
Wahl des Ticketingvertriebs keine Be-
dingungen. Aufgrund der Marktverin-
derungen ergeben sich immer wieder
neue Konstellationen bei Tourneean-
bietern und Ticketvermarktern, die ein-
ander in die Hande spielen, wo es geht.
Letztendlich liegt der Entscheid jedoch

«lch werde
mir Nie einen
bestimmten
Ticketing-
anbieter
aufdrangen
lassen, nur
damit ich den
Act buchen
kann!»

bei uns, unter welchen Bedingungen
wir Kiinstler buchen oder eben nicht.
Ich werde mir nie einen bestimmten Ti-
cketinganbieter aufdringen lassen, nur
damitich den Act buchen kann! Schluss-
endlich tragen wir als Veranstalter das
alleinige Risiko.

Auch dann nicht, wenn Sie einen be-
stimmten Kiinstler oder eine Tournee
partout haben wollen, weil es vielleicht
die letzte Chance ist?

Béchir: Nein. Experimente kdnnen wir
uns nicht erlauben. Fiir den Erfolg oder
Misserfolg eines Events ist letztendlich
immer der Veranstalter verantwortlich.
Der Bereich Ticketing ist unser Lebens-
nerf! Als Veranstalter muss ich mir des-
halb hundertprozentig im Klaren sein,
wie wir im Ticketing fiir uns und die
Kunden den besten Service erhalten.
Wir haben uns im Jahr 1987 fiir Ticket-
corner entschieden, weil das Unterneh-
men damals der beste Partner filir uns
war und auch heute immer noch ist. Ti-
cketcorner verfiigt {iber ein starkes Ver-
triebsnetz und ist eine Schweizer Firma.
Letzteres ist nicht ganz unerheblich. Ich
muss mich sicher fiihlen, den richtigen
Partner gewahlt zu haben. Aus meiner
Sicht birgt eine Zusammenarbeit mit
einer auslidndischen Firma ein gewisses



Handicap, selbst wenn sie eine Zweig-
niederlassung in der Schweiz vorwei-
sen kann. Bei einem Ticketvolumen
von mehreren Millionen Franken pro
Anlass, wie beispiclsweise das erwdhn-
te Stones-Konzert, muss ich meinen
Partner genau kennen. Denn er verwal-
tet treuhénderisch das Geld der Ticket-
kaufer bis zum Abschluss der Konzert-
veranstaltung.

Wie sieht die Strategie von Good News
Productions fiir die kommenden Jahre
aus?

Béchir: Wir werden weiterhin versu-
chen, jeden internationalen Top-Kiinst-
ler in die Schweiz zu holen, aber nicht
um jeden Preis. Im Vordergrund steht
immer der Konsument und seine Bereit-
schaft, einen bestimmten Ticketpreis fiir
einen bestimmten Kiinstler zu bezahlen.
Zudem setzen wir unsere Strategie der
schrittweisen Diversifizierung fort. Ne-
ben Konzerten organisieren wir Veran-
staltungen in den Bereichen Musical,
Volksmusik sowie Klassik und Zirkus.
Ziel ist es, uns breit abzustiitzen und
damit marktbedingte Schwankungen
abfedern zu konnen. Hierzu stiitzen wir
uns strukturell auf drei Sdulen, den Ge-
schiftsbereichen Good News Concerts,
Good News Classics und Good News
Events.

Wie entwickeln sich die drei unterschied-
lichen Geschdftsbereiche?

Béchir: Die Entwicklung verlduft in al-
len drei Geschéftsfeldern auf hohem Ni-
veau stabil. Da wir nicht selbst produ-
zieren, sondern grundsétzlich als Veran-
stalter und nur gelegentlich als Co-Pro-
duzent auftreten, hdngt die Entwicklung
wesentlich davon ab, was fiir Tournee-
produktionen jedes Jahr europaweit un-
terwegs sind. Der grosste Bereich — mit
zirka 75 Prozent — und gleichzeitig das
Kernbusiness, stellt Good News Con-
certs dar. Mit dieser Geschiftseinheit
veranstalten wir jahrlich rund 100 Kon-
zerte. Good News Events organisiert
und betreut Tanz-Shows, Musicals, Zir-
kus bis hin zu Monster Jam (Auto) und
FMX (Freestyle Motocross). Mit Good
News Classics decken wir Anldsse im
klassischen Sektor ab, wie zum Beispiel
die Oper «Aida» als erfolgreiche Mo-
numentalauffiihrung im Fussballstadion
Basel oder der spanische Tenor Placido
Domingo im Mai und «La Traviata» im

November, beides im Hallenstadion Zii-
rich. Von allen drei Geschéiftsfeldern ist
der Classic-Bereich der schwierigste,
weil wir hier in Konkurrenz zu subven-
tionierten Hausern stehen und finanziell
nicht mithalten k6nnen.

Wie differenzieren Sie sich bei den Mu-
sicals vom Musical Theater in Basel und
Jetzt neu auch in Ziirich?

Béchir: Indem wir Musical nicht mona-
telang spielen kdnnen, sondern wéhrend
zwei Wochen und in Original-Westend-
Version vor einem grdsseren Platzange-
bot, wie demnichst «Mamma Mia!» im
September. Es ist nicht unser Bestreben,
uns im Musical-Bereich zu positionie-
ren, sondern jedes Jahr mindestens zwei
Wochen eine internationale Produktion
durchzufiihren, mehr nicht.

Plant Good News in diesem Jahr mehr
oder weniger Veranstaltungen als in den
vergangenen Jahren?

Béchir: Wir veranstalten zwischen
80 bis 120 Events pro Jahr. Das erste
Halbjahr liegt in etwa im Rahmen des
Vorjahres. Ich denke, mit diesem Volu-
men unseren Plafond nahezu erreicht zu
haben, mehr kénnen und wollen wir gar
nicht mehr realisieren.

In der Schweiz wird seit einigen Jahren
viel Geld in neue Infrastrukturen inves-
tiert, wie beispielsweise in neue Sport-
stadien und Umbauten von bestehenden
Mehrzweckhallen. Ist damit das seit
Jahren beklagte Infrastrukturproblem
fiirs Erste gelost?

Béchir: Nein. Was wurde denn bisher
gebaut? Zum Beispiel multifunktiona-
le Stadien, die diesem Anspruch zwar
auf dem Papier gerecht werden, sich
jedoch so in der Praxis gar nicht be-
treiben lassen. Nur schon der teilweise
lange Spielbetrieb im Sport schriankt
eine zusitzliche Nutzung mit anderen
Grossveranstaltungen stark ein. Die
Entwicklung und Finanzierung von
neuen Fussballstadien verlief in der
Schweiz insgesamt sehr schnell. Nur
wurden diese Konzepte, speziell jene
mit Mantelnutzung, leider nicht zu
Ende gedacht und weisen von Anfang
an einige Probleme auf. So ldsst sich
ein Stadion nicht mit einem Shopping-
center verbinden. Stellen Sie sich in der
heutigen Zeit bei Grossanldssen allein
schon das Gefahrenpotenzial vor, das
von einer unter dem Stadion befindli-
chen Parkinganlage ausgeht. Integrier-
te Shoppingcenter und Parkinganlagen
sowie die damit verbundenen kurzen
Zugangswege in die Arena eines Fuss-
ballstadions stellen bei grossen Events
einen erheblichen Risikofaktor dar.
Deshalb wird die Mantelnutzung wih-
rend grossen Veranstaltungen geschlos-
sen oder zumindest stark eingeschrankt
und der multifunktionale Betrieb ist
damit dahin. Ich finde es schade, dass
es seit dem Bau des Kultur- und Kon-
gresszentrums Luzern in der Schweiz
nicht moglich war, wieder einmal einen
wirklich grossen Wurf beziiglich einer
neuen Eventarena zu landen. Das Hal-
lenstadion in Ziirich deckt als einzige
multifunktionale Arena die erforderli-
chen Anspriiche ab.

Sind moderne Fussballstadien wie in
Genf, Basel, Bern und aktuell Neuen-
burg Fehlkonstruktionen?

Béchir: Nein, aber sicher ist es nicht
einfach, solche Stadien wirtschaftlich
zu betreiben. Den Beweis, dass ein Sta-
dion tatsidchlich multifunktionell und
wirtschaftlich betrieben werden kann,
hat bisher nur das Hallenstadion Ziirich
erbracht, mit einer ausgewogenen Mi-
schung aus mehrheitlich »
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» defizitdirem, aber medientrdchtigem
Sport und wirtschaftlich attraktiven
Kulturevents, Generalversammlungen,
Ausstellungen und Jubilden.

Was wire denn die Losung aus Ilhrer
Sicht?

Béchir: Die Schweiz ist offensichtlich
nicht einmal bereit, fiir internationale
Grossanldsse wie die Eishockey-Welt-
meisterschaft im Jahr 2009, die zu die-
sem Zeitpunkt in unserem Land statt-
finden soll, eine moderne Infrastruktur
zu stellen. Die Stadionsituation bezie-
hungsweise der lange Zeit ungeklarte
zweite WM-Hauptaustragungsort ist ein
klares Zeichen dafiir, dass trotz der um-
gebauten Eishallen und neuen Projekte
noch reichlich Handlungsbedarf be-
steht. Es wird leider zu wenig erkannt,
dass wir mit der Durchfiihrung von
Grossveranstaltungen in einem harten
Wettbewerb mit dem Ausland stehen
und nicht mit Standorten im Inland. Wie
so oft in der Schweiz stehen zukunftsge-
richteten Vorhaben schwer iberwindbare
Hindernisse in der Gegenwart im Wege.
Wihrend bei uns Fragen wie Rentabili-
tit, Anwohnervertriglichkeit, Schatten-
wurf, politisches Kalkiil und was weiss
ich noch alles im Vordergrund stehen,
werden im Ausland moderne Mehr-
zweckhallen und Stadien léngst als ein
starkes Instrument im Stadt- und Stand-
ortmarketing erkannt, das Ausstrahlung
und Wertschopfung fiir letztendlich alle
generiert.

Ob das die Steuerzahler in Luzern mit
ihrem KKL auch so sehen, wage ich zu
bezweifeln. Das international anerkann-
te KKL artete zum finanziellen Debakel
aus.

Béchir: Nehmen wir als Beispiel das
Rolling-Stones-Konzert in Diibendorf
im letzten Jahr. Neben dem tollen Kon-
zert hat es dem Standort Diibendorf
enorm  viel Publizitit  gebracht.
Diibendorf stand wahrscheinlich noch
nie so stark im medialen Scheinwerfer-
licht wie wahrend der Zeit vom Aufbau
der gigantischen Openair-Infrastruktur
bis zum Konzert der legendédren Band.
Der Auftritt der Stones hat Diibendorf
viel Aufmerksamkeit und Imagegewinn
in der Schweiz und weit {iber die Lan-
desgrenzen hinaus gebracht — und das
ohne grosses finanzielles Risiko. In der
Schweiz wird immer zuerst die Frage

«Die Schweiz
ISt offensicht-
lich nicht
bereit, fur
Internationale
Grossanlasse
wie die
Eishockey-
Weltmeister-
schaft im
Jahr 2009
eine moderne
Infrastruktur
zU stellen.»

nach den Kosten gestellt, anstatt den
Ansatz zu verfolgen, wie ein Projekt
finanziert werden kénnte und was das
Vorhaben letztendlich bringt.

Inwieweit kénnte es auch daran liegen,
dass die kommerzielle Kultur fiir ihre
Anliegen und die damit verbundene
Wertschopfung zu wenig Lobbying be-
treibt? Erzielen Sie weniger Wertschop-
fung als beispielsweise das Opernhaus
Ziirich, das die Subventionsmillionen
der offentlichen Hand gleich Fuderwei-
se bis praktisch unters Dach einfihrt?

Béchir: Unsere Wertschopfung ist
enorm und in Relation zu stark subven-
tionierten Héusern sicher nicht peinlich.
Wir erreichen mit unseren Veranstaltun-
gen jéhrlich rund 800'000 Besucher. Die-
se konsumieren Verpflegung, beniitzen
Verkehrsmittel, buchen teilweise auch
Logiernichte und vieles mehr. Zudem
bezahlen wir jéhrlich rund zwei Milli-



onen Franken allein an Quellensteuer.
Fir den Standort generieren wir mit
unseren Events eine direkte materielle
Wertschopfung, indirekt eine erhohte
Ausstrahlung. Der nicht subventionierte
Kulturbetrieb — da gehdren wir dazu —
muss sich selbst an die Nase fassen und
die politischen Amts- und Wiirdentréger
kiinftig besser sensibilisieren respektive
ihnen aufzeigen, was wir eigentlich al-
les zugunsten der Gesellschaft und der
Wirtschaft bewegen! Dann wird es fiir
alle Beteiligten moglich, das gesamte
Réderwerk in einem grosseren Zusam-
menhang zu sehen und mit der erforder-
lichen Prioritdt zu behandeln. Oper ist
ein Kulturbegriff, wihrend Rock und
Pop als ein Geschift mit vielen Facetten
und Skandalen gilt.

Wie entwickelt sich der Promotionsauf-
wand fiir die einzelnen Events? Miissen
Sie immer mehr investieren, um die Ziel-
gruppen erreichen zu kénnen?

Béchir: Die Zielgruppenansprache wird
immer komplizierter. Die Medienviel-
falt wachst laufend, speziell im elektro-
nischen Bereich. Gleichzeitig bewirkt
sie enorme Unterschiede im Mediennut-
zungsverhalten der Zielgruppen. Das A
und O in der Kommunikation ist jedoch
nach wie vor ein moglichst direkter
Kontakt mit den Endkonsumenten. Mit
unseren Hauptsponsoren, Postfinance
und Sunrise, sind wir in diesem Bereich

hervorragend aufgestellt. Postfinance
mit ihrem landesweit dichten Schalter-
netz und modernen Zahlungsmoglich-
keiten, Sunrise als starker Kommuni-
kationspartner mit attraktiven Telekom-
munikationsdienstleistungen. Trotzdem
kommen wir nicht daran vorbei, die
Promotion sehr breit abzustiitzen und
praktisch den gesamten Kommunikati-
onsmix einzusetzen. Das Ganze nicht
einfacher macht der Umstand, dass im-
mer weniger Medien {iber immer weni-
ger Veranstaltungen berichten und dabei
der Fokus auf die Top-Acts gerichtet ist.
Was links und rechts von international
erfolgreichen Kiinstlern oder kiinstlich
geziichteten Stars auf Zeit auch noch
passiert, scheint die Medien kaum mehr
zu interessieren. Diese Entwicklung fin-
de ich fiir den Erhalt und die Férderung
der Kulturvielfalt in unserem Land per-
sonlich sehr bedauerlich. Im Gegensatz
zum Sport, wie beispielsweise Fussball,
iiber den seitenweise Vorschauen und
Berichte erscheinen, finden unsere Kul-
turanldsse in den Medien nicht statt. Zu
André Rieu beispielsweise, der an zwei
Konzerten 16'000 Zuschauer ins Hal-
lenstadion lockte, war in keiner grossen
Zeitung eine Berichterstattung zu fin-
den.

Umso wichtiger muss fiir Sie die Part-
nerschaft mit Ringier sein, dessen Me-
dienapparat Sie sich auf den Riicken
schnallen kénnen.

Béchir: Ja, absolut. Die Ringier-Grup-
pe hat im letzten Jahr ihren Kapitalan-
teil von zuvor 5 Prozent auf 43 Prozent
(mit Stimmenmehrheit) aufgestockt und
die Partnerschaft langfristig ausgerich-
tet. Mit Ringier gehen wir umfassende
Kooperationen ein und tauschen gegen-
seitig Leistungen aus. Wir ermoglichen
attraktiven Stoff und besten Zugang fiir
die verschiedenen Medien im Hause
Ringier — als Gegenleistung profitieren
wir primir von redaktioneller Beglei-
tung. Eine Verbesserung ist aber auch
da noch moglich und nétig!

Sie arbeiten zudem mit den erwdhnten
Hauptsponsoren Postfinance und Sun-
rise zusammen. Manor ist nicht mehr
dabei und der langjihrige Partner
Swisscom wollte eine kiirzere Vertrags-
dauer eingehen respektive weniger Geld
investieren, worauf Sie sich fiir einen
Wechsel zu Sunrise entschieden haben.
Ist Ihnen Geld mehr wert als Treue?

Good News Productions AG

www.goodnews.ch

Besitzverhaltnisse:

43 Prozent Ringier (Stimmenmehrheit),

5 Prozent André Béchir,

52 Prozent DEAG Deutsche Entertainment AG
Anlasse pro Jahr: 80 bis 120

Besucher pro Jahr: 600'000 bis 800'000
Umsatz pro Jahr: 50 Millionen Franken
Mitarbeiter: 24

Good News besitzt zwei Tochterfirmen, die
Fortissimo AG (Produktion) und die EM
Event Marketing AG (Veranstaltungen)
und steht auf drei Saulen: Good News
Concerts, Good News Classics und Good
News Events.

Die Liste der Kiinstler, die Good News
Concerts in den vergangenen Jahren
verpflichten konnte, enthalt die bekann-
testen Namen des Showbiz’ wie von den
Rolling Stones, U2, Bruce Springsteen,
Bon Jovi, R.E.M., Kylie Minogue, AC/DC,
Bryan Adams, Aerosmith, Lenny Kravitz
bis hin zu Supertramp. Zudem auch New-
comer wie Jack Johnson, Coldplay und
James Blunt.

Good News Classics deckt Veranstaltungen
im klassischen Sektor ab, zum Beispiel

mit der Starsopranistin Anna Netrebko,
Montserrat Caballé, Jessye Norman,
Classical Spectacular oder Auffihrungen
wie AIDA, Carmen, u.v.m.

Tanz-Shows wie Riverdance und Celtic
Tiger, Mamma Mial, das ABBA-Musical
und Himmel auf Erden, der Winterzirkus
sowie auch die Spanische Hofreitschule,
Monster Jam und FMX werden von Good
News Events organisiert und betreut.

Quelle: Good News Productions AG 2007

Béchir: Der Wechsel zu Sunrise war nur
geringfiigig ein finanzieller Entscheid,
sondern vielmehr ein emotioneller. Es
ist fiir mich ein gewaltiger Unterschied,
ob sich ein Unternehmen fiir ein Jahr
verpflichten will oder, wie im Fall von
Sunrise, fur vorerst drei Jahre. Wer sich
langerfristig engagiert, signalisiert da-
mit nicht zuletzt die Bereitschaft, aus
dieser Partnerschaft etwas zu machen,
sie zu entwickeln und zu nutzen. Das ist
flir mich als Veranstalter ein sehr wich-
tiges Signal und von grossem emotio-
nalem Gewicht. Natiirlich muss auch
der finanzielle Aspekt stimmen, aber
eben nicht nur! Ebenso wichtig ist die
Perspektive, die eine Partnerschaft ver-
mittelt und die gemeinsam erschlossen
werden kann. »
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» Die Wirtschaft boomt und hat Geld wie
schon lange nicht mehr. Warum gelingt es
Ihnen nicht, mehr Sponsoren an Land zu
ziehen? Warum haben Sie beispielsweise
kein dffentliches Verkehrsmittel, etwa die
Bahn, als Transportpartner?

Béchir: Also erstens merken wir vom
wirtschaftlichen Boom nicht sonderlich
viel. Zweitens gibt es in der Schweiz
nur wenige grosse Firmen, die sich eine
Partnerschaft mit uns leisten wollen. Im
Moment fliesst aus meiner Sicht zuviel
Geld in die Fussballeuropameisterschaft
im Jahr 2008...

Wieviel kostet eine Partnerschaft?

Béchir: Wir haben keine Katalogprei-
se, sondern erarbeiten partnerschaftli-
che Sponsoringvertrdge. Voraussetzung
ist immer eine Win-Win-Situation. Wir
suchen primér langfristige Partner. Und
drittens sind wir mit der Bahn schon
mehrmals in Kontakt getreten, leider
ohne Erfolg.

Warum? Hat die Bahn kein Interesse, tau-
sende Konzertgdnger mit einem giinstigen
Angebot auf die Schiene zu holen?

Béchir: Das miissen Sie die Bahn fra-
gen, nicht mich! Wir wollten mit der
Bahn analog der Rolling-Stones-Ver-
anstaltung ein attraktives Ticketange-
bot mit integriertem Bahnbillett fiir alle
unsere Grossveranstaltungen kreieren.
Schlussendlich ist es an einer Preisdif-
ferenz von zwei Franken pro Bahnbillett
— 13 statt wie von uns vorgeschlagen 11
Franken — gescheitert. Eine Differenz,
die wir gegeniiber den Kiinstlern nicht
hitten durchsetzen koénnen. Die SBB
hat damit vielleicht eine Chance ver-
passt, mehr und vor allem junge Leute
auf die Schiene zu bringen. Gerade das
Stones-Konzert in Diibendorf hitte den
Grundstein legen konnen, dass bei allen
Grosskonzerten — und nicht zuletzt im
Hinblick auf die Fussballeuropameis-
terschaft 2008 — das Bahnbillett im Ti-
cketpreis inbegriffen wire. Ich habe nun
wirklich alles versucht, mit der SBB ein
attraktives Package ganz im Sinn der
mobilen Konzertbesucher zu schniiren.
Den Negativentscheid der SBB habe ich
zur Kenntnis genommen. Mir muss aber
keiner mehr kommen und sagen, man
miisse den offentlichen Verkehr férdern
und dann im gleichen Atemzug solche
Chancen nicht packen!

Was veranstalten Sie im Jahr 2008 rund
um die Fussball-EM im eigenen Land?
Oder machen Sie den Laden einen Mo-
nat dicht, weil die Bevélkerung dannzu-
mal lieber Fussball sehen will?

Béchir: Es gibt ja gliicklicherweise noch
Leute, die nicht oder nicht nur Fussball
konsumieren — und wir haben gehort,
dass neben der Uefa Euro 2008 doch
tatsdchlich kulturelle Events stattfinden
diirfen. Wir werden 2008 wie jedes Jahr
Veranstaltungen durchfiihren, ungeach-
tet der Euro 08. Mehr noch, wir pla-
nen im Umfeld der Euro 08 ein In- und
Outdoor-Projekt fiir 10'000 bis 12'000
Besucher. Zum heutigen Zeitpunkt kann
ich dazu allerdings noch keine konkre-
ten Angaben machen. Sagen kann ich
jedoch, dass wir einige Projekte im Ko-
cher haben!

Im kommenden Juni steht Ihr Vertrag
als Geschidftsfiihrer der Good News
Productions AG zur Diskussion. Was
macht André Béchir anschliessend? Was
sind Ihre Pldne?

Béchir: Ich suche noch ein geeignetes
Konzept, das mir hilft, mein Arbeitspen-
sum zu reduzieren. Dieser Prozess findet
zusammen mit dem Verwaltungsrat statt.
Ich will nicht vollstdndig von der Biih-
ne verschwinden, sondern weiterhin bei
Good News aktiv bleiben und die Faden
spinnen, kreativ sein und neue Projekte
realisieren. Zudem will ich fiir unsere re-
spektive die Anliegen der Branche mehr
Lobbyarbeit betreiben. Die Kultur ver-
dient einen deutlich besseren Stellenwert
in der Politik und Gesellschaft. Dafiir will
ich mich kiinftig verstérkt einsetzen.
Interview: Jiirg Kernen



