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THE CIRCLE  Tor zur Welt

THE CIRCLE 
Tor zur Welt,  
Fenster in die Zukunft

Die neue Destination am Flughafen Zürich hat es sich zur Aufgabe 
gemacht, modernen Konsumenten eine erfrischend neue Plattform 
zu bieten. Vor allem für Marken bietet diese Plattform eine Bühne, 
um mit Kunden in den direkten Dialog zu treten. Auf diese Weise 
wird der besterschlossene Ort der Schweiz auch Dreh- und Angel-
punkt für den Markendialog.

Iris Schmutz, M.Sc. 
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Noch stehen wir am Anfang einer 
spannenden Entwicklung ... Mit-
hilfe der Digitalisierung beginnt 

für den stationären Handel ein neues Zeit-
alter. Wenn er die sich eröffnenden Chan-
cen nutzt, wird er nicht nur überleben,  
sondern seine Funktion massgeblich erwei-
tern“, schreibt Prof. Rudolph, Forschungs-
zentrum für Handelsmanagement der Uni-
versität St. Gallen in seinen einleitenden 
Worten zur Marketing Review St. Gallen 
„Digitalisierung am PoS“. Mit diesem Ziel 
hat sich THE CIRCLE auf den Weg ge-
macht, einen neuen Stadtteil am Flughafen 
Zürich und damit ein Fenster in die Zu-
kunft zu gestalten.

Wo zum Zeitpunkt des letzten Beitrages 
über das Grossbauprojekt THE CIRCLE am 
Flughafen Zürich noch von erst vage  
ersichtlichen Baustrukturen gesprochen 
wurde, ist mittlerweile die Verteilung der 
Innenräume in den Fokus gerückt. Die Öf-
fentlichkeit fragt sich, wer die Mieter sein 
werden, welche Brands sich präsentieren 
werden und wie die geplanten Synergien in 
die Tat umzusetzen sind. Auf Unterneh-
mensseite fragt man sich, wie eine erfolg-
reiche Innengestaltung der angemieteten 
Quadratmeter aussehen kann, bei welchen 
Zielen ein solcher Standort die Brands un-
terstützen kann und wie Aussehen mit Nut-
zen effektiv verbunden wird. Die überge-
ordnete Frage lautet also: Wie sieht der Di-
alog zwischen Konsumenten und Marken 
heute, in naher und in ferner Zukunft aus?

Das Unternehmen Jelmoli setzt hierbei 
gleich auf den ersten Blick ein Zeichen: Ei-
ne eindrucksvolle Fassade schmückt den 
Eingang zur Jelmoli-Welt. „Hier können 
wir unser Unternehmen von einer ganz neu-
en Seite und vor einer besonders spannen-
den Kundschaft präsentieren“, erklärt Mo-
nica Monsch, Leiterin Marketing & Kom-
munikation. Das Jelmoli-Premium-Erlebnis 
soll von der Fassade bis zum Kauf durch-
gängig spürbar sein. Durch eine konsequen-
te Umsetzung der Omnichannel-Strategie 
soll der Kunde im THE CIRCLE aber nicht 

nur diese Destination erleben, sondern sich 
direkt mit allen anderen Touchpoints von 
Jelmoli vernetzen.

Ein erfolgreicher Brand-Dialog kann 
nämlich bereits beim ersten Eindruck  
und der Kommunikation durch Design an-
setzen.

Plattform für Marken

Neu im Bunde der Mieter von THE CIRCLE 
ist Globus. Seit Kurzem ist bekannt, dass 
sie eine Fläche von knapp 700 Quadrat-
metern bespielen wird. Globus pflegt be-
reits eine langjährige Partnerschaft mit dem 
Flughafen Zürich. Nicht nur in THE CIR-
CLE sucht der Brand den stetigen Kontakt 
zu den eigenen Kunden: Sowohl „Airside“, 
also im Passagierbereich nach der Bord-
kartenkontrolle, wie auch „Land side“, dem 
öffentlich zugänglichen Bereich des Flug-
hafens, bietet Globus individuelle Marken-
landschaften – abgestimmt auf situations-
bezogene Faktoren und Zielgruppen. So 
strahlt der Standort an den Gates „Swiss-
ness“ aus und soll internationalen Gästen 
die Schweiz näherbringen. Werte wie Qua-
lität und Prestige stehen im Vordergrund 
und sollen Ausgangspunkt für den interna-
tionalen Dialog sein. Auf der Landside wie-
derum möchte Globus mit der „Welt des 
Genusses“ Treff- und Angelpunkt sein. Da-
her setzt die Marke hier neben ihrem Her-
ren-Fashion-Store neu auch auf Delikates-
sen. Tom Winter, General Sales-Manager 
bei Globus, sieht im neuen Concept-Store in 
THE CIRCLE eine Abrundung des Gesamt-
konzeptes: „Hier geht es neben dem kom-
merziellen Aspekt auch darum, die einzel-
nen Globus-Welten miteinander und 
übergreifend zu verbinden. Sie sollen als 
modulare Einheit an dieser Destination zur 
Verfügung stehen.“ Daher wird Globus in 
THE CIRCLE auf Lifestyle und Inspiration 
setzen, was gerade an diesem Ort grossen 
Anklang findet. „Ein Flughafen hat immer 
eine faszinierende Atmosphäre und ist zu-
sätzlich wirkungsvoller Frequenzmagnet“, 

Iris Schmutz, M.Sc.
Wissenschaftliche Mitarbeiterin 
am Institut für Marketing 
Universität St. Gallen (HSG)
iris.schmutz@unisg.ch 
Tel.: +41 (0) 71 2242834 
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schwärmt Tom Winter. Ein Projekt, bei 
dem eine Marke wie Globus nicht nur 
dabei sein, sondern auch aktive Ant-
worten auf ein verändertes Konsumen-
tenverhalten geben möchte.

Antwort auf den  
hybriden Kunden

Der hybride Kunde ist eine Entwick-
lung, die sowohl die Konsumentenfor-
schung als auch die Praxis seit Länge-
rem beschäftigt. Denn Kunden sind 
nicht mehr einfach plan- oder segmen-
tierbar. Sie bewegen sich zwischen den 
klassischen Segmenten hin und her, 
sind stark umfeld- und vor allem situa-
tionsgetrieben. Daraus ergibt sich ein 
Spannungsfeld, das sich zwischen die-
ser scheinbaren Inkonsistenz des Kon-
sums und den immer transparenteren 
Kundendaten aufspannt. Ein Feld, in 
dem Orte wie THE CIRCLE ihren Platz 
finden, wo sie wirken können: Durch 
die übergeordnete IoT- und Datenplatt-
form kann der Kunde begleitet, bedürf-
nisgerecht und in Echtzeit mit passen-
den Informationen versorgt werden und 
alle Services und Angebote nutzen. So 

deutlicher Beweis dafür, dass der phy-
sische Kontakt von Marke zu Kunden 
deutlichen Mehrwert produziert. Eta-
blierte Brands wie Newcomer sind auf 
der Suche nach Austausch und wech-
selseitiger Inspiration. Als Marke 
möchte man nicht mehr nur Gesprächs-
gegenstand sein, sondern Partner auf 
Augenhöhe, man möchte nicht mehr 
nur anbieten, sondern authentische 
Sympathie wecken und Interesse an 
den Bedürfnissen der Menschen nicht 
nur nennen, sondern leben. Hier bietet

wird ein Besuch in THE CIRCLE zu 
einem ganzheitlichen Aufenthaltserleb-
nis, der Mixed-use-Ansatz zu einem 
Pool an Synergien für die Mieter. Das 
ist eine Vorstellung von Nutzen für alle 
Stakeholder, die ihresgleichen sucht.

Brands & Dialogue

Die spürbare Begeisterung für das Pro-
jekt – sei es von Seiten der Mieter, der 
technischen Enabler wie Microsoft 
oder aber der Mitarbeitenden – ist ein 

Besondere Fassaden  Hier beginnt der Kundenkontakt
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THE CIRCLE einen ganz besonderen 
Mehrwert: Ein Ort, an dem genau bei 
diesem Austausch Synergien zwischen 
den Mietern entstehen. Gleichzeitig 
aber auch Infrastruktur und Bühne für 
zukunftsweisenden Markendialog 
wird. Auf diese Chance, aber auch He-
rausforderung, lassen sich nicht nur 
Jelmoli und Globus ein. Auch die 
Swatch Group und Dufry u.v.m. werden 
mit innovativen Produktpräsentationen 
und Markenstories ihre Besucher im-
mer neu überraschen. Ekaterina Her-

reeller Shopumgebung und Online-
Touchpoints darüber hinaus mit den 
Kunden bevor, während und nach dem 
effektiven Besuch unserer Shops zu 
kommunizieren.“

THE CIRCLE wird eine Destina-
tion am Flughafen Zürich. Eine Platt-
form, die sich lebendig und flexibel mit 
den einzelnen Ideen weiterentwickelt, 
neue Trends abbildet und formt. Ein 
Ort, welcher die Schweiz mit der Welt 
verbindet – im direkten und im übertra-
genen Sinne. Fo
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zig, Managing Director bei Dufry 
Switzerland, weiss, dass sich die Kun-
denerwartungen weltweit in Richtung 
Erlebnis, Einzigartigkeit sowie Indivi-
dualität und Community bewegen. 
„Deshalb sollen unsere Kunden in den 
neukonzipierten Einkaufswelten in 
THE CIRCLE auf Entdeckungsreise 
gehen, die Zeit alleine geniessen oder 
im Freundeskreis erleben und teilen 
sowie die für sie relevanten Angebote 
und Services unbeschwert testen kön-
nen. Dabei  ermöglicht der Mix aus 

Facts and Figures

Grundfläche: 30 000 m2

Nutzfläche: 180 000 m2

Investment: über CHF 1 Milliarde
Miteigentümergemeinschaft:  
Flughafen Zürich AG & Swiss Life AG
Architekt: Riken Yamamoto & Field Shop
Eröffnung: 2020
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