
13

Samstag, 16. November 2019

Interview: Gabriela Jordan

Wir sind amDetailhandelskongress in
einem Flughafenhotel in Zürich und
versuchen, Franz Julen in der Men-
schenmenge zu erspähen. Auf einmal
kommt er die Treppe hinuntergeeilt
und entschuldigt sich für die Verspä-
tung. Jetzt habe er alle Zeit der Welt.
Mit dem Lift fahren wir in den siebten
Stock, hoch hinauf, anders hat es der
gebürtigeZermatter auchnie gekannt.

Siewaren 17 Jahre langChefder
grösstenSporthandelskette Inter-
sport.Wie stark schlägt IhrHerz
heutenoch fürdie Sportwelt?
Franz Julen: Ichhabedamals einenkla-
ren Schnitt gemacht und war seither
nur ein einzigesMal in der Firma, weil
wir einVideo zu50 Jahre Intersport ge-
drehthaben.Da ich selber begeisterter
Sportler bin, bin ich mit der Sportwelt
natürlich immernoch starkverbunden.
Die Intersport-Zeit war eine fantasti-
sche Phasemeines Berufslebens.

Als Intersport-ChefwarenSiebei
AnlässenwiederChampions
LeagueoderderFussball-WM
hautnahdran.NunverkaufenSie
beiValoraSandwichesundZigaret-
ten.KonntenSiedieLeidenschaft
ausder Sportwelt in Ihreneue
AufgabebeiValoramitnehmen?
Ichbin jemand,der alles,wasermacht,
mitLeidenschaftmacht.Als jungerBub
in Zermatt war ich überzeugt, dass ich
stets dort leben und arbeiten werde.
Dann bin ichmit meinem BruderMax
fünf Jahre lang um dieWelt gereist, er
als Skirennfahrer, ich als seinBetreuer.
Dahatmichauf einmaldieNeugier ge-
packt. Ich wollte in die grosse Welt,
michweiterentwickelnund immerwie-
derneueAufgabenanpacken.Genauso
habe ich mir vor drei Jahren gesagt,
dass ich nicht mehr operativ tätig sein
will. Ich habe jetzt drei Verwaltungs-
ratsmandate, in die ich mein Herzblut
gebe. Dabei arbeite ich immer noch
viel, aber ich arbeite anders. Der ope-
rativeDruck ist nichtmehr da.

Valorahat kürzlichdenZuschlag
für sämtlicheausgeschriebenen
Kiosk-undConvenience-Flächen
indenSBB-Bahnhöfenerhalten.
WiebeurteilenSiedieheutige
MarktstellungvonValora?
Valora war um 2010 herum in einer
schwierigen Situation. Wir hatten uns
damals verzettelt und wollten Detail-
händler,LogistikerundDistributorvon
Konsumgütern zugleich sein. Hinzu
kam, dass der Umsatz in der Kategorie
Pressedrastischzurückging. IndieKar-
ten spielte uns dann, dass sich das
Mobilitäts- und Konsumverhalten der
Menschenstarkverändert.Der schnel-
le Ausser-Haus-Verzehr wird immer
wichtiger. So entschieden wir, uns ver-
stärkt auf Verpflegung, Convenience
undHochfrequenzlagenzufokussieren.
DieseTransformation istunsgelungen.
Dass wir alle 262 ausgeschriebenen
Standorte, inklusive 31 neue, der SBB
gewonnenhaben, zeigt, dasswir etwas
richtigmachen.Gegenüberallenande-
ren Detailhändlern haben wir zudem
denVorteil, dasswirvomOnlinehandel
weniger bedroht sind. Bei uns geht es
umImpulskäufe,umProdukte,dieman
sofort braucht, wie einenKaffee.

Gleichzeitig setzenSie starkauf
digitaleKonzepte. InZürich testen
Sie aktuell diekassenlosenLäden
«AvecBox»und«AvecX».Mit
welchenErkenntnissen?
IchwerdekeineDetails verraten,dadie
Konkurrenzmitliest.Aberwir sind sehr
zufriedenundhabendieAppschonver-
bessert. Wir testen, testen und testen,
das ist extremwichtig.Undwir glauben
daran, dass kassenlose Geschäfte eine
grosse Chance darstellen. Der Avec X
ist bereits fix amZürcherHB, inWetzi-
kon ist die erste fixe Avec Box geplant.

Mit solchen24-Stunden-Filialen
wirddasPersonal überflüssig.Und
wie steht esumdieDiebstahlquote?
Was das Personal betrifft, wird es eine
Verschiebung der Aufgaben geben. Im
Ladenbraucht es zwarkeinKassenper-
sonal, dafür aber zum Beispiel Leute,
welchedieRegale auffüllen.UnserZiel
ist nicht, Mitarbeiter abzubauen, son-
dern flexible Einkaufserlebnisse zu
schaffen. Eine höhere Diebstahlquote
stellenwir nicht fest.Wir haben in den
Stores Kameras und sonstige Sicher-
heitssysteme imEinsatz.

Die«AvecBox»entstandnachdem
VorbilddeskassenlosenLadens
«Amazon-Go» indenUSA.Was
schauenSienochvonAmazonab?
Detailhandel heisst auch Reisen und
sich andere Konzepte ansehen. Wir
sindmit einemLabor in San Francisco
präsent,umganznaheanneuenTrends
zu sein. Unsere digitalen Neuerungen
wiedieApps fürCafféSpettacolowären
ohne die Inspiration aus dem Sili-
con-Valley wohl nicht entstanden.
Selbstverständlich hat uns auch Ama-
zon-Go inspiriert. Ich war im letzten
November selberdort, habeeineStun-
de langmit derAppeingekauft unddie
Kunden beobachtet.

VoreinpaarMonatenkündigte
Valoraan, indenkassenlosen
GeschäftenkünftigdieGesichter
derKundenscannenzuwollen.Bei
vielenKundenbestehtdiesbezüg-
licheingrossesUnbehagen.
Die Möglichkeiten, die sich durch die
Digitalisierung ergeben, wie die Ge-
sichtserkennung oder das Nutzen von
Kundendaten, nutzen wir bei Valora

mit Bedacht. Wir haben das Ziel, die
DatenzumNutzenderKundenzubrau-
chen, ihnen den Einkaufsprozess zu
erleichternunddasoptimaleSortiment
zubieten.ObeinKundesichdarauf ein-
lässt, entscheidet er aber immer selbst.

ZuValoragehörenauchdieKetten
CafféSpettacolo,Brezelkönigund
Press&Books.WelchesKonzept
hat ammeistenLuft nachoben?
Grundsätzlich hat jede Marke noch
Potenzial. Beim Brezelkönig, den es
schon an 60 Standorten gibt, sind die
Möglichkeiten in der Schweiz aber li-
mitiert. Gleiches gilt für Caffé Spetta-
coloundPress&Books.BeiAvec sehen
wir in der Schweiz das grössteAusbau-
potenzial.Dieses Jahrhabenwir zudem
Superguuderworben,daseserst anden
Bahnhöfen Basel und Zürich gibt.

Seit vergangenemJahr sindSie
auchPräsidentderZermattBerg-
bahnen.WarumhabenSiedieses
Mandatübernommen?
Das Mandat ist eine Herzensangele-
genheit. Ichhatte immereinengesVer-
hältnis zu Zermatt und bin stolz auf
meineWurzeln. Einer meiner schöns-
ten Tage inmeinemLebenwar, als ich
am 24. August 2009 auf dem Matter-

horn oben stand. Zermatt, Berge, fri-
sche Luft, das gehört zumir.

Neben frischerLuft gibt es inZer-
matt auchmit Svarowski-Kristallen
veredelteGondeln. Für eineEinzel-
fahrtmit derneuen3S-Bahnaufs
KleinMatterhornzahltmanaktuell
87Franken, für eineFahrt in einer
Svarowski-Gondelnochmehr.Die
Skipässe sinddie teuerstender
Schweiz.Will Zermatt primär
reicheGäste anziehen?
Der Betrieb unserer Skigebiete kostet
280000 Franken pro Tag. Um wett-
bewerbsfähig zu bleiben, müssen wir
investieren.Wirwerdennicht arrogant
und unvernünftig in Zermatt, aber wir
werdenweiterhineinenhohenPreis für
Topqualität verlangen. Seit der Fusion
der Bergbahnen 2002 haben wir
530 Millionen Franken investiert,
65 Millionen flossen in die neue
3S-Bahn. Und wir werden auch in Zu-
kunft investieren. Jedes Jahr 30Millio-
nen. Topqualität gehört zu Zermatt.
Und für die ist der Konsument auch
bereit, zu zahlen – wie letztes Jahr set-
zenwir dabei wieder aufDynamic Pri-
cing.Und ja, vierGondelnmit Svarow-
ski-Steinen,dasgehörtheutedazu.Das
ist ein Erlebnis, das istMarketing.

DasgrössteProjekt ist die geplante
Verbindungnach Italien.Eineneue
3S-BahnsollTestaGrigiamit dem
KleinMatterhornverbinden.Wann
wirdes soweit sein?
Dieneue3S-Bahnwird imHerbst 2021
eröffnet.DerAusbauKleinMatterhorn
wird zwischen 2022 und 2025 schritt-
weise realisiert. Diese Projekte sind
eine riesige Herausforderung und er-
fordern Pioniergeist. Wir müssen die
Balance finden zwischen Kommerz,
Masse, Qualität und Respekt vor der
Umwelt. Dafür sind wir auch mit Um-
weltverbänden in Kontakt.

DiePlänegehenabernochweiter.
DasSkigebiet Zermatt-Valtour-
nenche-Cervinia soll nochmehr
PistenundSkilifte erhalten.
Das ist richtig.Unser italienischerPart-
ner müsste zwei neue Anlagen bauen.
DurchdieseVerbindungmitdemMon-
te-Rosa-Massivwürdenzuunseren360
Pistenkilometern nochmals 180 Kilo-
meter dazu kommen. Ein einziges Ge-
biet von Alagna bis Zermatt. Heute
wird die Grösse der Skigebiete zwar
rein nach der Pistenlänge gemessen.
Setzt sichdasneueMesssystemSkimei-
len durch, das zusätzlich die Faktoren
Qualitätsstandard und Komfort der
Transportanlagen sowieSchneesicher-
heit berücksichtigt, wären wir dann
aberdieNummereins.Dasgrösste Ski-
gebiet der Welt, knapp vor Les Trois
Vallées in Frankreich.

Trotz aller Investitionenund inno-
vativerPreisstrategien:Klimasze-
narienverheissenpunktoSchnee-
sicherheit nichtsGutes.Glauben
Siewirklich, dassdiebreiteMasse
in 50 JahrennochSkifahrenwird?
Ja, denn ichglaube,dassderErholungs-
wert des Schneesports immer wichtig
bleibenwird.Wenn ichdie schmelzen-
den Gletscher und den auftauenden
Permafrost anschaue, istmir aber klar,
dass wir Probleme haben. Als Bran-
chenleader müssen wir deshalb mit
gutemBeispiel vorangehen.Wir inves-
tieren viel in Fotovoltaikanlagen und
Renaturierungen und ersetzen alte
Schneekanonen durchmoderneGerä-
te, die siebenmalwenigerEnergiebrau-
chen. Ich hoffe, dass auch Berggebiete
in tieferenLagenüberlebenwerden.Es
wärekurzsichtigvonZermatt zuhoffen,
dassdie inKonkurs gehen, damitmehr
Leute zu uns kommen. Wir brauchen
die kleinen Gebiete, in denen Kinder
das Skifahren lernen.

Hinweis Das Interview gibt es in
voller Länge online zu lesen.

«Wir brauchen die kleinen Gebiete, in denen Kinder das Skifahren lernen», sagt Franz Julen. Er ist unter anderem
Verwaltungsratspräsident der Zermatt Bergbahnen. Bild: Sedrik Nemeth/ZBAG (Zermatt, 25. September 2018)

«Wir werden
nicht arrogant»
Franz Julen präsidiert denKioskkonzern Valora und die
Zermatt Bergbahnen. Im Interview spricht er über das
Scannen vonKundengesichtern, denKiosk der Zukunft
und seine Pläne für das «grösste Skigebiet derWelt».

Zur Person

Franz Julen (61) wuchs in Zermatt auf
und absolvierte die Hotelfachschule in
Luzern. In den 1980er-Jahren war er
Betreuer seines Bruders, des Skirenn-
fahrers Max Julen. Nach Stationen im
Sportjournalismus und imSportmarke-
ting wurde er 1993 CEO des Sportarti-
kelherstellers Völkl, ab 2000 leitete er
17 Jahre lang den Sportfachhändler In-
tersport. Seit 2008 ist er im Verwal-
tungsrat von Valora, seit 2016 als Präsi-
dent. Seit 2018 ist Julen zudemVerwal-
tungsratspräsident bei den Zermatt
Bergbahnen und seit 2017 imBeirat von
Aldi Süd. Er lebt mit seiner Frau in Zug
und hat zwei erwachsene Kinder. (gjo)


