D’une vision de pionnier
a un marketing moderne

Il'y a 50 ans, la Suisse créait le premier bureau
national dédié aux séminaires et congrés dans
le monde. Barbra Steuri-Albrecht, directrice du
SCIB, retrace ce demi-siecle d’histoire.

Le SCIB aura 50 ans en 2014.
Comment cette aventure a-t-elle
commencé?

Tout est parti d'une idée visionnaire,
celle de Raymond Jaussi, qui
dirigeait a I'époque I'Office de
tourisme de Montreux. C’est sur son
initiative que le 18 décembre 1964
fut créée a I'hotel Bristol de Berne le
groupement d’intérét des villes
suisses de congrés (ASK -
Arbeitsgemeinschaft Schweizerischer
Kongress-Stddte), premier bureau
national dédié aux congres dans le
monde. Le développement de 'ASK,
devenue Switzerland Convention &
Incentive Bureau (SCIB), avec une
présence dans 12 pays, a contribué
de fagon décisive a la réussite de la
Suisse en tant que destination de
congres.

Quels étaient les objectifs de
I’ASK a sa création?

Obtenir un siege - et par la une
certaine influence - au conseil
d’administration de la Fédération
européenne des villes de congres
(anciennement EFCT). Il s’agissait
aussi d’exploiter le potentiel des
congres pour la Suisse et ses
destinations ainsi que d’assurer le
marketing de notre pays en tant que
destination de congrés. Ces objectifs
restent pratiquement inchangés a ce
jour.

Comment se définit aujourd’hui
la mission du SCIB?

Le SCIB est une association qui vise
a développer le tourisme des
rencontres & événements
professionnels (congreés,
conventions, conférences,
séminaires, incentives et
événements) au bénéfice de ses
membres a travers la mise en
commun d’activités de marketing et

de moyens promotionnels ainsi que
I'échange d’informations et de
bonnes pratiques. 1l s’efforce de
préserver le haut degré de qualité du
tourisme de congrés en Suisse en
fixant des critéres d’adhésion stricts,
définis par I'assemblée de ses
membres, et de renforcer son
prestige et sa visibilité
internationale.

Comment le SCIB est-il financé?
Par les cotisations de ses membres
et leur contributions aux activités de
marketing auxquelles ils participent.
Suisse Tourisme double les moyens
investis par les membres. C’est
également Suisse Tourisme qui
supporte I'essentiel des dépenses
d’infrastructures et de personnel
pour les collaborateurs spécialisés
du SCIB.

1996: Signature du premier accord de

coopération entre Suisse Tourisme et le
SCIB.

Quels sont les défis auxquels le
SCIB est aujourd’hui confronté?

La faiblesse des devises (euro, livre),
la concurrence exacerbée et la
fragilité de la conjoncture
économique en Europe sont nos
trois principaux défis.

Et quelles sont vos priorités?
Nous poursuivons une double
stratégie: maintenir notre présence
et nos activités en Europe (63% des
rencontres & événements

professionnels organisés en 2012
via le SCIB provenaient de ce
continent) tout en développant les
marchés éloignés a fort potentiel de
croissance: Chine, Inde, Brésil et
Asie du Sud-Est. Ces pays font de
plus en plus souvent appel aux
voyages incentives pour motiver ou
récompenser leurs talents et leur
force de vente. La Suisse y est
considérée comme une destination
qui fait réver. Une chance dont nous
tirons parti avec nos partenaires en
faisant de notre pays la destination
de choix pour leurs incentives.

Quels sont les USPs de I’activité
MICE en Suisse face a la
concurrence internationale?

Tout dépend du marché et du type
d’événement mais d’'une fagcon
générale, c’est la fiabilité de la
Suisse, de ses habitants et de ses
infrastructures. Un élément clé pour
les organisateurs, surtout pour les
événements de grande ampleur.

«La fiabilité
est un atout

essentiel pour
I’activité MICE.»

La Suisse est par ailleurs un pays
attirant et qui fait réver. C’est ce que
montrent les taux de participation
record enregistrés par les congres
les plus divers, européens ou
internationaux, s’étant déroulés en
Suisse 'année derniére. Voyager en
Suisse reste une expérience
exceptionnelle. Sans compter la
valeur ajoutée offerte, comme par
exemple l'utilisation gratuite des
transports publics dans de
nombreuses destinations, I’accés aux
trains de montagne et remontées



mécaniques du printemps a
I'automne ou notre faible taux de
TVA. Les temps de transfert réduits
entre les aéroports et les centres de
congres et les dimensions humaines
de nos destinations permettent enfin
de gagner un temps précieux,
disponible pour I'événement en lui-
méme. La Suisse offre donc le cadre
idéal pour réussir ses événements
professionnels.

2013/14: Le nouvel hétel Intercontinental &
Davos. La Suisse innove et sait surprendre.

Quels sont les domaines que
vous aimeriez mettre encore
plus en avant a ’avenir?

Nos prestations sont encore trop
peu connues en Suisse. Le SCIB et
ses partenaires offrent aux
associations, entreprises et
institutions de Suisse un soutien
professionnel pour I'organisation de
conférences internationales dans
notre pays. Nous venons par ailleurs
de nous lancer dans I'expansion de
nos activités en Asie du Sud-Est et
procédons au développement des
fonctionnalités et contenus du site
www.MySwitzerland.com/meetings.

Y a-t-il des domaines que vous
n’étes pas du tout en mesure de
traiter, faute de moyens?

Nos ressources sont limitées et il est
certain que nous pourrions faire
encore plus avec plus de moyens.

Reste que nous sommes bien
positionnés et que nous ciblons en
priorité les marchés et rencontres
professionnelles présentant le plus
fort potentiel pour la Suisse. Par
ailleurs, nous analysons et
optimisons nos résultats en
permanence et adaptons nos
activités en conséquence.

Quels sont les marchés source
essentiels pour la Suisse?

Le marché intérieur est
extrémement important pour tous
nos partenaires et prestataires.
Viennent ensuite '’Allemagne, la
France, le Royaume-Uni, la
Scandinavie, la Belgique, les Pays-
Bas, la Russie, ’Amérique du Nord
et, de plus en plus, les «<nouveaux»
marchés éloignés comme I'Inde, la
Chine, le Brésil et ’Asie du Sud-Est,
pour les voyages incentives.

Quelles sont les régions
pouvant encore progresser en
termes d’infrastructures?

La Suisse a investi et continue
d’investir de fagon massive dans les
infrastructures événementielles.
L’ouverture de I'Intercontinental a
Davos et I'inauguration prochaine
du Swiss Tech Convention Center, a
Lausanne, ne sont que deux
exemples parmi tant d’autres.

Comment voyez-vous l’avenir de
I'activité MICE?

Le facteur décisif de la réussite dans
notre activité, ce sont les
collaborateurs spécialisés dans les
marchés et sur place, a travers les
destinations, qui se mettent en
quatre pour leurs clients. La Suisse
doit devenir le pays ou réussir
I'organisation de son événement

Interview de Urs Hirt paru dans le MICE Inside, traduction Business Editing

professionnel est le plus facile. La
seule vraie vente, c’est le service
orienté client. Ce qui fait toute la
différence, c’est un suivi
professionnel du client, de
I'évaluation d’'une destination
jusqu’a la gestion de la relation en
passant par 'exécution de
I'événement sur place. En résumé, il
faut investir encore plus de moyens
dans les ressources humaines
spécialisées sur le terrain, capables
de proposer au client, gratuitement
et dans les meilleurs délais, des
informations sur mesure couvrant
tout I'éventail des prestataires apres
en avoir fait les recherches
nécessaires. ¢
www.myswitzerland.com

«Facteur décisif:
des collabora-
teurs spécialisés
sur le terrain.»

2013: Jiirg Schmid, directeur de ST, souligne
I'importance de I’activité MICE pour la
Suisse a I'occasion de la Journée des
Vacances.



