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Letzter Schiliff vor der Er6ffnung am 22. Mérz: Sihlcity in Ziirich wird das erste
Einkaufs- und Freizeitcenter der Schweiz. (Martin Guggisberg)

Die grossten Einkaufszentren der Schweiz

Die gréssten geplanten Einkaufszentren

Verkaufsflache Verkaufsflache

in m2 fiir Handel in m2

1 Shoppi & Tivoli, Spreitenbach, AG 75 310 1 Sihlcity, Zurich 41 000

Eroffnung 22.3.2007

2 Glattzentrum, Wallisellen, ZH 43 387 2 Ebisquare, Ebikon 40 000
Ersffnung 2008 (1. Etappe)

3 Avry-Centre, Avry, FR 43 294 3 Hardturm, Zurich 35 000
Eroffnung noch unbekannt

4 Gaupark, Egerkingen, SO 41 000 4 Gottéron-Village, Freiburg 34 800
Eroffnung noch unbekannt

5 Centre Balexert, Genf 36 700 5 Westside, Bern 31 000

Er6ffnung 8.10.2008

Quelle: Detailhandel Schweiz 2006

Schone neue
Einkaufswelten

Shoppingcenter wie das Sihlcity in Ziirich und das Westside
in Bern wissen Konsum und Freizeit zu verbinden.
Die Detailhiandler reissen sich um die neuen Ladenfliachen

Im Sihlcity er6ffnen fiinf aus-
lindische Anbieter ihre erste
Schweizer Verkaufsstelle. 300
Interessenten aus dem In- und
Ausland wollen ins Westside.
Platz hat es nur fiir 80 Mieter.

Peter Keller

Die Flichenausdehnung im Schweizer
Detailhandel geht ungebremst weiter.
Im neuen Einkaufs- und Freizeitzen-
trum Sihlcity in Ziirich stehen fiir den
Verkauf {iber 40 ooo m? zur Verfiigung
(siehe Tabelle). Dazu kommen weitere
60 000 m?* fiir andere Nutzungen wie
Restaurants, Hotel, Kino, Diskothek
und Fitnesscenter. Der neue Konsum-
tempel, der erste dieser Art in der
Schweiz, will Freizeit mit dem Shop-
ping verbinden. Eine erfolgverspre-
chende Kombination, wie Marc-Chris-
tian Riebe von Location Services in Zii-
rich glaubt. Das Unternehmen sucht
Standorte fiir Retailer.

Textil-Angriff

Auch die Hindler sind zuversichtlich.
Fiinf Auslinder wie die schwedische
The Shirt Factory (Hemden), die deut-
sche Move (Frottiertiicher, Bademin-
tel) und das schwedische Mode-Label
Filippa K er6ffnen im Sihlcity die erste
Schweizer Filiale. Auf 4000 m?* will
Peek & Cloppenburg aus Deutschland
die einheimische Konkurrenz preislich
unter Druck setzen. Zehn Shops plant
der Textilhindler. Ahnliche Expan-
sionsplidne hegt der Unterwische-An-
bieter Palmers aus Osterreich.

Ebenso begehrt als Standort ist das
vom Stararchitekten Daniel Libeskind
entworfene Freizeit- und Einkaufszen-
trum Westside am Rande der Stadt
Bern, in das die Migros Aare eine halbe
Mrd. Fr. investiert. 300 Hiandler wollen
dort einziehen. « Wir kdnnen nur 8o In-

Fishing for talent
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(«Auch wegen der Steuern, die in Lon-
don doppelt und in Japan dreimal so
hoch wiren»). Die Jungen wollen wis-
sen, was es braucht, um chairman zu
werden. Ospel: «Disziplin, Professio-
nalitit und viel, viel Gliick.»

Die entwaffnende Ehrlichkeit, mit
der Ospel auftritt, iiberrascht die Ziir-
cher Giste. Er gibt Missgeschicke
preis, die ihm auf dem Weg nach oben
passiert sind - sie sollen das Geheimnis
der Studenten bleiben -, und empfiehlt,
sich moglichst frith Sprachen anzueig-
nen. Auf die Frage, wieso er in der Of-
fentlichkeit als Mister UBS gelte und
nicht Konzernchef Peter Wuffli, ent-
gegnet der Basler schmunzelnd: «Wohl
wegen der Swissair.»

Ist die ganze Veranstaltung aber
nicht nur ein PR-Gag, in einer Zeit, in
der sich der Kampf um young talents
immer mehr verschirft? Immerhin hat
die UBS alleine in der Schweiz iiber
600 offene Stellen. Bei anderen Banken
und Versicherungen sieht es gleich aus.
Selbst die «Winterthur» sucht wieder
250 Mitarbeiter. Doch gerade Natur-
wissenschafter sind rar - und gleich-
zeitig flir Banken und Versicherungen
nicht nur in der Informatik, sondern
auch in der Produkteentwicklung und
im Risikomanagement immer wichti-
ger. Jeder zehnte UBS-Angestellte ar-
beitet im IT-Bereich, 20% der Kosten
werden durch Informatik und Kommu-
nikation verursacht. Da lohnt es sich,
ETH-Absolventen zu kddern. 2006 hol-
te die UBS 14% (6%) ihrer neuen
trainees fiir das bankinterne «Graduate
Training Program» bei der ETH ab.

Stefan glaubt, wie die meisten seiner
Kollegen, trotzdem nicht an eine Wer-
beaktion der UBS. «Das ginge einfa-
cher. Wenn Ospel mit uns einen ganzen
Tag verbringt, geht es ihm um mehr.»
Der Bankchef selbst gibt zu Protokoll,
sich mit seinem Einsatz fiir die Bildung
einsetzen zu wollen (siehe Interview).

Ab und zu ldsst Ospel zwar, diskret
und charmant, einen Werbespruch fal-
len. Er erwihnt in Nebensitzen die
steigende Nachfrage nach Naturwis-
senschaftern bei den Banken - auch in
der seinen. Oder verweist auf den 120-
Mio.-Fr.-Etat, welchen die UBS alleine
in der Schweiz fiir Weiterbildung der
Mitarbeiter ausgibt. Fiir Lucas Bretsch-
ger, ETH-Professor und Departements-
vorsteher des MTEC, hat der Tag mit
dem Bemiihen zu tun, «die Wirtschaft
und die Entscheide auf der obersten
Fithrungsebene transparenter zu ma-
cheny. Fiir den nichsten Kurs in der
Serie «Entrepreneurial Leadership»
hat die ETH die Firma Schindler ge-
wonnen. Dem Pilotversuch UBS sollen
andere folgen.

Uber Mittag setzt sich Ospel ab. Die
Studenten nehmen ihm das nicht iibel,
schliesslich ist es ein rocky day an der
Borse, wie trader Adam ihnen im tra-
ding floor vier Stockwerke tiefer erklirt.
Viele Bankaktien, UBS inklusive, befin-
den sich wegen der Hypothekar-Krise
in den USA im freien Fall.

«Wieso soll der Chef
eines florierenden
globalen Konzerns nicht
gleich viel verdienen
wie ein Fussballer?»

Zwei Millionen deals werden hier
taglich abgewickelt, erzdhlt Adam, der
in seinen 22 Dienstjahren Milliarden
von Dollars verschoben hat. Wie ein Jo-
Jo wippt der Hindler mit seinem Stuhl
auf und ab, die Finger fliegen flink iiber
die Tastatur, verkaufen schnell 5000
Aktien, um sie Sekunden spiter wieder
zuriickzuholen. «Just that you see how
it works», lacht er, springt auf. Sein
Pappbecher mit hot coffee ist in stindi-
ger Gefahr. Gut elf Stunden arbeiten
die Hindler am Stiick. Die Ziircher
Giste staunen, doch ihre Blicke verra-
ten: Das lieber nicht - egal, wie hoch
der Verdienst.

Uberhaupt hinterlassen die Studen-
ten den Eindruck, der Lohnfrage relativ
gelassen gegeniiberzustehen. Nur des
hoheren Lohnes wegen kann sich
Chantal nicht vorstellen, fiir eine
Grossbank zu arbeiten: «Wer nur hin-
ter dem Geld her ist, studiert schon gar
nicht an der ETH.» Stefan schiebt
nach: «Nur was man gerne macht,
macht man gut.» Ahnlich emotionslos
beurteilen die Naturwissenschafter das
Gehalt ihres Gastgebers. Obwohl Ospel
an diesem Tag mit ihnen um die
150 ooo Fr. verdient, wie einige hoch-
rechnen, bringt das niemanden in
Rage. Alessandro meint gar: «Wieso
soll der Chef eines florierenden globa-
len Konzerns nicht gleich viel verdie-
nen wie ein Fussballer?»

Ob man sich nach dem crash course
ein Engagement bei einer Bank vorstel-
len kann? Quirin kann. «Schon wegen
der Internationalitit und der Weiter-
bildungsméglichkeiten.» Daniel hinge-
gen ist unsicher. Allerdings: «Wenn,
dann wiirde ich bestimmt zuerst bei
der UBS anklopfen.» Herr Ospel -
mission accomplished, selbst wenn es
nicht Absicht war.

teressenten beriicksichtigen», erklirt
Projektleiter Anton Giumann. Ausser
der Migros mit einem Supermarkt ste-
hen die Mieter des Centers, das total
80 000 m?* umfasst, noch nicht fest.
Rechnet man die Flichen aller im
Bau befindlichen und projektierten
Einkaufszentren zusammen, sollen der-
einst neue Liden auf 450 ooo m? ent-
stehen. Das ist ein Drittel der derzeiti-
gen Fliche. Neben Neubauten werden
bestehende Einkaufszentren moderni-
siert. So wird Anfang November zwi-
schen Shoppi und Tivoli in Spreiten-
bach eine neue Verbindungs-Mall er-
offnet, wo etwa der Sportartikel-Pro-
duzent Puma den ersten Shop erdffnet.
Nachher wird das Tivoli saniert und
2009 in neuem Glanz auferstehen. Das
Glattzentrum als umsatzstirkstes Zen-
trum der Schweiz wiederum sieht sich
im Kampf gegen die neue Konkurrenz
gut geriistet. « Wir haben 8,2 Mio. Besu-
cher pro Jahr und 80% Stammkundeny,
sagt Geschiftsfithrer Marcel Stoffel.
Ob die Rechnung angesichts der
horrenden Flichenexpansion fiir alle
aufgehen wird, ist indessen zweifelhaft.
Offensichtlich glauben die Marktteil-
nehmer, dass sie die Standorte weiter
optimieren und dadurch die Flichen-

deckungs-Beitrige erhohen koénnen.
Uber den Geschiftserfolg entscheiden
im Wesentlichen die Lage und die Er-
schliessung, entweder mit Parkplitzen
oder mit dem 6ffentlichen Verkehr, wie
dies bei Sihlcity und Westside haupt-
sdchlich der Fall sein wird.

Lage und Erschliessung

Fiir die Detaillisten werde es jedoch
immer schwieriger, die Wirtschaftlich-
keit der gemieteten Flichen mit einem
entsprechend hohen Umsatz sicherzu-
stellen, warnt die Credit Suisse in ih-
rem neuesten Report zum Immobilien-
markt 2007. Trotz Neuer6ffnungen
wichst ndmlich der Detailhandel nur
leicht, der jahrlich 87 Mrd. Fr. geniert.
Oder er stagniert gar. Da wird es zu-
nehmend schwieriger, die Produktivi-
tat (Umsatz pro Quadratmeter) zu er-
hohen. Gelingt dies nicht, diirften die
Margen der Héndler sinken.

Der verschirfte Verdringungswett-
bewerb hat zur Folge, dass die kleinen
und zunehmend auch die mittleren
Betriebe einen schwierigen Stand ha-
ben. Die Fluktuationen auf kleinen
Flichen nehmen laut Einschitzung der
Credit Suisse zu, begleitet von mehr
Filialschliessungen.

ANZEIGE

IHRE EIGENE PRIVATE FLUGLINIE

IHRE SICHERHEIT.

\., EINER EU-LUFT


mriebe
Unterstreichen

mriebe
Unterstreichen


	Schöne neue Einkaufswelten
	Fishing for talent



