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Wirtschaft

Fasziniert immer mehr Leute: Outdoorsport, hier Bergsteigen am Weissmies ob Saas-Grund. Foto: Alun Richardson (Plainpictures)

Peter Hummel

In der Outdoorbranche herrsche ein
Überangebot, sagt Oliver Gross. Die rie-
sige Auswahl an Hochleistungsausrüs-
tungen und -materialien sei für den Nor-
malverbraucher unnötig, ist Gross über-
zeugt. Oliver Gross ist Geschäftsführer
von Rotauf, einem Anbieter der Out-
doorbranche. Zuvor arbeitete Gross
mehrere Jahre als Verkäufer bei einem
führenden Schweizer Filialisten und
wurde «dabei täglich mit dem Überange-
bot konfrontiert». Geärgert hat ihn da-
bei auch die Tatsache, dass viele Mate-
rialien wegen der verwendeten Chemi-
kalien für die Umwelt schädlich sind,
wie er sagt. Die Schweizer Firma Rotauf
setze deshalb genau hier an. «Zurück zu
den Wurzeln», sagt Gross. Man ver-
pflichte sich, «fair, nachhaltig und in der
Schweiz zu produzieren».

Gegründet wurde Rotauf im Jahr 2011
von Curdegn Bandli und Remo Frei in
Chur. Ein erstes Produkt des Outdoor-
Start-upswar eine rote Lawinenrettungs-
boje, welche der Firma denn auch den
Namen gab. Dank Crowdfunding konnte
2014 die erste «ultraleichte» Sommerja-
cke auf den Markt gebracht werden. Rot-
auf produziert bei der Topa AG in Wid-
nau im St. Galler Rheinthal.

Rotauf setzt bei der Produktion ganz
auf «Swiss made». So wird beispiels-
weise die Isolationsjacke komplett in der
Schweiz verarbeitet. Gewoben wird das
Kleidungsstück, das Bio-Schafwolle aus
der Surselva enthält, bei Jenny Fabrics
in Ziegelbrücke, gefärbt und veredelt bei
Cilander in Herisau.

Insgesamt zählt Rotauf 18 Schweizer
Zulieferer. Ziel sei es, künftig auch für
die wasserdichten Jacken nicht mehr auf
Stoffe aus Fernost zurückgreifen zumüs-
sen; mit der ETH Zürich wird gegenwär-
tig eine eigene atmungsaktive Memb-
rane entwickelt.

Ohne Schadstoffe
Nicht nur die heimische Fertigung, son-
dern auch eine umweltfreundlichere
Herstellung der verwendeten Materia-
lien hat sich Rotauf zum Ziel gesetzt: Be-

reits seit 2013 sind die schädlichen
Fluor-Kohlenwasserstoffe PFC und PTFE
durch Imprägnierungen auf Paraffinba-
sis sowie Membrane aus Polyester er-
setzt worden. Seit 2016 ist Rotauf als
eine der ersten Marken weltweit der De-
tox-Kampagne von Greenpeace beigetre-
ten. Diese hat zum Ziel, bis 2020 alle um-
weltschädlichen Chemikalien bei der
Herstellung zu eliminieren.

Trotz drei- bis fünfmal so hohen Ma-
terial- und Produktionskosten wie bei
den grossen Herstellern scheint das
radikal andere Geschäftsmodell von Rot-
auf aufzugehen. Weil kaum Marketing-
kosten anfallen, der Zwischenhandel
ausgeschaltet ist und kein Verkaufsge-
schäft mit Beratung besteht, bewegen
sich die Verkaufspreise auf dem Niveau
vergleichbarer Topmarken – um die
800Franken für eine High-End-Jacke.
Möglich macht dies der Onlineverkauf.
Dieses Jahr wurden 1500 Teile verkauft
und damit eine halbe Million Franken
Umsatz erzielt – für Oliver Gross ein
beachtliches Ergebnis bei nur drei An-
gestellten. «Noch tausend Teile mehr,
und Rotauf kommt aus den roten Zah-
len», sagt Gross.

Sportschuhemit Tradition
Während Schweizer Sportschuhmarken
wie Henke oder Raichle längst ver-
schwunden sind, produziert der Winter-
schuhhersteller Kandahar weiterhin er-
folgreich. Dass das Familienunterneh-
men immer noch prosperiert, liegt nicht
nur an der offenbar gefragten Qualität
seiner Sportschuhe, sondern auch da-
ran, dass es sich mit Bedacht um den
Heimmarkt gekümmert und sich nie
übernommen hat.

Als geschickter Schachzug erwies
sich die Lancierung einer neuen, exklu-
siven Kollektion vor gut zehn Jahren: Mit
schlichten Klassikern aus den 50er-Jah-
ren (Schneefinken mit Reissverschluss),
aber auchmit extravaganten Trendschu-
hen (knallfarbig eingefärbtes Kuhfell)
sollte eine neue Kundschaft angespro-
chen werden. Mit 600 bis 900 Franken
kosten die Schuhe rund die Hälfte mehr
als normale Modelle anderer Marken.
Bei Kandahar verweist man auf den aus-
gewiesenen Mehrwert. «Von der akribi-
schen Materialauswahl bis zum hand-
werklichen Abschluss sind es über
200Arbeitsschritte», heisst es.

Eigentlich würde diese Saison das
85-Jahr-Firmenjubiläum anstehen. Doch
zum Feiern ist Kandahar-Geschäftsfüh-
rer Manuel von Allmen derzeit nicht zu-
mute. Vor vier Monaten ist sein Vater
Dieter, der – längst im Pensionsalter ste-

hend – für die ganze Produkteentwick-
lung zuständig war, tödlich verunglückt.
Manuel von Allmen will diese Zäsur als
Chance sehen. «Neben den beiden mit
Hochachtung weitergeführten Kollektio-
nen soll eine neue Handschrift einflies-
sen, um auch eine jüngere Klientel anzu-
sprechen», sagt er. Das Unternehmen
steht mit einem Absatz von jährlich
10 000 bis 15 000 Paar Schuhen auf ge-
sunden Füssen. Manuel von Allmen ist
als langjähriger Verlaufsleiter bestens
mit dem Geschäft vertraut.

Auf neuen Trend gesetzt
Auf Innovationen der besonderen Art
setzt der Thuner Ulo Gertsch. In der
Branche ist er als «Vater der gleichnami-
gen ersten Plattensicherheitsbindung»
bekannt. Ihn hat der Erfindergeist nie
losgelassen, und so entwickelte er ein
neuartiges Schneeschuh-System: Cross-
blades, eine Mischung aus Schneeschuh
und Kurzski. Sie lassen sich dank Wen-
deplatte – oben Lauffläche, unten Steig-
fell – von Gehen auf Fahren umstellen.
Die mühsame Montage und Demontage
von Fellen bei Schneeschuhwanderun-
gen fällt weg.

Gertsch zeigt sich mit dem Erfolg
seiner Entwicklung fürs Erste zufrieden
«Inzwischen gibt es in der Schweiz
bereits 80Verkaufsstellen», sagt er. In
diesem dritten Winter hofft er, «einige
Tausend Stück zu verkaufen». Neu sind
die Crossblades auch in Österreich und
Südkorea erhältlich. «In den anderen
Alpenländern und insbesondere in
Skandinavien und Nordamerika besteht
ein ernstes Interesse an den Crossbla-
des», sagt Produktmanager Peter
Gertsch, Ulos Sohn.

Anfänglich liess Gertsch den Skiteil
in Fernost produzieren und in der
Schweiz zu den fertigen Crossblades zu-
sammenmontieren; noch immer wer-
den Bindungsteile hierzulande herge-
stellt, doch aufgrund der höheren Stück-
zahl wurde dieses Jahr die Produktion
nach Portugal verlegt; dadurch könne
die Nachfrage wenn nötig schneller be-
friedigt und der Preis leicht gesenkt wer-
den, heisst es.

Schweizer Outdoorfirmen setzen
auf Tradition und Innovation
Die Branchen Wintersportkleidung und -ausrüstung werden von ausländischen Anbietern dominiert.
Drei Beispiele zeigen, wie sich einheimische Marken behaupten können.

Manuel von Allmen. Oliver Gross.
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Gesamtarbeitsvertrag
Mehr Elternurlaub für
Swisscom-Angestellte
Der Mutterschaftsurlaub werde von 17
auf 18 Wochen erhöht, teilte die Swiss-
com am Freitag mit. Auch die frischge-
backenen Väter können neu nach der
Geburt eines Kindes drei Wochen zu
Hause bleiben, eineWochemehr als bis-
her. Auch haben Väter neu Anrecht auf
einen Monat unbezahlten Urlaub wäh-
rend des ersten Lebensjahres ihres Neu-
geborenen. Swisscom hat sich überdies
mit den Sozialpartnern auf mehrWeiter-
bildung für die Beschäftigten geeinigt.
Sie haben neu Anspruch auf fünf Weiter-
bildungstage pro Jahr. (SDA)

Bahnen
SBB kämpfen gegen Vergabe
an BLS im Fernverkehr
Die SBB befürchten anscheinend, dass
das Bundesamt für Verkehr (BAV) Teil-
strecken im Fernverkehr an die BLS ver-
geben könnte. Sie drohen deshalb be-
reits jetzt mit rechtlichen Schritten,
sollte das BAV Mitte 2018 einen entspre-
chenden Entscheid fällen. Die Vergabe
entbehre einer gesetzlichen Grundlage,
teilte das Bahnunternehmen am Freitag
mit. Das bisherige System basiere auf
einer Einheitskonzession für den Fern-
verkehr. Für einen Systemwechsel
bräuchte es einen entsprechenden Par-
lamentsentscheid. Seit letztem Herbst
liegen Gesuche der BLS beim BAV vor.
Das Bundesamt will bis Mitte 2018 ent-
scheiden. (SDA)

Hotellerie
Jugendherbergen büssen
an Umsatz ein
Die Schweizer Jugendherbergen haben
im letzten Jahr 5,4 Prozent an Umsatz
eingebüsst. Auch bei den Logiernächten
resultierte ein Minus von 1,3 Prozent.
Verantwortlich dafür sind die Renova-
tion der Jugendherberge Bern und das
Ausscheiden der Jugendherberge Frei-
burg. Zum Umsatzrückgang von
46,1 Millionen Franken auf 43,6 Millio-
nen habe auch die Senkung der Kinder-
preise beigetragen. (SDA)

Verkehr
GM plant Robo-Taxi ohne
Lenkrad und Gaspedal
General Motors hat beim US-Verkehrs-
ministerium eine Zulassung beantragt,
um 2019 fahrerlose Autos ohne Lenkrad
und Gaspedal auf die Strasse zu bringen.
Der US-Autokonzern will beim Zukunfts-
geschäft mit Roboter-Taxis vorne mit da-
bei sein. Man habe bereits das erste pro-
duktionsfertige Fahrzeug am Start, das
gefahrlos ohne jede manuelle Kontrolle
funktioniere. (SDA)

Nachrichten

Am Donnerstag trennte sich der französische
Luxusgüterkonzern Kering (Gucci, Yves Saint
Laurent) vom Grossteil seiner Aktien am
deutschen Sportartikelhersteller Puma.
Kering hatte in den letzten Jahren versucht,
Puma auf Luxus zu trimmen. Als der gebür-
tige Norweger Björn Gulden im Sommer 2013
den Chefposten bei Puma übernahm, kreierte
er den Marketingslogan: «Forever Faster» –
«Für immer schneller». Die schnellste
Sportartikelmarke der Welt werden – das ist
das Ziel, das die Marke mit dem Raubkatzen-
logo seitdem verfolgt. Der Rückzug des
bisherigen Mehrheitseigentümers Kering
bringt Puma diesem Ziel nun näher. Künftig
werde man nicht mehr Teil eines Konzerns
sein, sondern ein eigenständiges börsenno-
tiertes Unternehmen, dessen Aktien mehr-
heitlich im Streubesitz seien, sagte der
Puma-Chef am Freitag, als er zu den Vorteilen
der Transaktion befragt wurde. Puma solle
vor allem wieder das werden, was es seit der
Gründung durch Rudolf Dassler 1948 jahr-
zehntelang war: ein Hersteller von Schuhen,
Trikots und anderen Textilien für den Sport.
Uwe Ritzer

Sportartikel
Pumawird Luxus los


