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WASSERSPORT

SUP steht in den Startlochern

Die Wassersportbranche erinnert sich mit einer gewissen Wehmut an den Windsurf-Boom.

Wakeboarden und Kitesurfen haben seither zwar Akzente gesetzt, aber nie die gleiche Breite

erreicht. Gelingt dies moglicherweise dem Stand Up Paddeling? BeaT LADNER

s gibt zwar zahlreiche Seen in

der Schweiz, aber mit einer
Fliche von 1’400 km? machen
diese nur etwa 3% der Gesamt-
fliche der Schweiz aus. Trotzdem
fihlen sich die Schweizer
zum Wassersport hingezogen.
Schwimmen ist nach Wandern
die zweitbeliebteste Sportart. Je-
der sechste Schweizer schwimmt
regelmissig. Gemass Markt-
schitzung der GfK werden jihr-
lich rund 130 Millionen Franken
fur Badebekleidung ausgegeben,
in erster Linie von Frauen.

Badebekleidung als
Hauptumsatztrager

Weniger hohe Wellen schlagen die
Umsitze mit Wassersportarti-
keln. Die Importe von Wasser-
sportgeriten beliefen sich im Jahr
2011 auf 14,4 Mio. Franken, im
Vergleich dazu wurde fiir 74 Mio.
Franken Badebekleidung impor-
tiert. Die Entwicklung der Impor-
tein den vergangenen Jahren zeigt
eine leicht positive Tendenz, je-
doch ohne grosse Spriinge. Gut zu
erkennen ist die schwindende Be-
deutung von Windsurfen, wih-
rend andere Wassersportgerite
zulegen konnten. Ruderboote
und Kanus sind in diesen Zahlen
nicht inbegriffen, da sie vom Zoll
unter anderen Tarifnummern er-
fasst werden. 2011 wurden fiir
118 Mio. Franken Boote fur
Sport- oder Vergnigungszwecke
importiert, davon entfielen 64%
auf Motorboote, 23% auf Segel-
boote, 10% auf Ruderboote, Ka-
nus usw. sowie 3%
blasbare Boote.

auf auf-

SUP weckt Hoffnungen

Mit Stand Up Paddeling (SUP)
sorgtin der Schweiz seit zwei, drei
Jahren ein neuer Wassersport-
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Trend fur Schlagzeilen. SUP ist
einerseits ein Surfstil, der sich vor
allem fiir kleinere Wellen eignet,
anderseits ist SUP eine Fortbewe-
gungsform in flachem Wasser, die
zunehmend von Wassersportlern
als Ganzkopertraining genutzt
wird. Unterdessen bieten die meis-
ten Hersteller von Surf- und
Windsurfboardsauch SUPBoards
an. Schweizer Boardsport Mar-
ken wie Nidecker oder Indiana
nutzen SUP mit speziell auf die
einheimischen Seen abgestimm-
ten Modellen zur Diversifizierung
und zur Erschliessung neuer Ziel-
gruppen. Ein SUP kostet am POS
in der Regel zwischen 1’500 und
2’000 Franken, dazu kommtnoch
ein Paddel zwischen 200 und 500
Franken. Im vergangenen Jahr
durften in der Schweiz bereits
etwa 1’500 bis 2’000 Boards ver-
kauft worden sein, wobei der
Markt fur die Lieferanten schwie-
rig abzuschitzen ist, da einerseits
viele Boards zur Erstbestiickung
in die Miete gehen und anderer-
seits die Zahl der Marken bereits
ziemlich gross ist.

Unterschiedliche

Zielgruppen

Rainer Bloch von Nidecker kennt
inerster Linie zwei Typen von Kédu-

fern: Leute, die an einem See woh-
nen und ein naturnahes Erlebnis
suchen, sowie sportliche Perso-
nen, die an einem ausgewogenen
Ganzkorpertraining  interessiert

sind. Momentan bilden Erstere
noch die Hauptabsatzgruppe,
Rainer Bloch sieht aber das grosse-
re Wachstumspotenzial bei der
fitnessorientierten ~ Kundschaft.
Philipp Knecht von Sideshore ist
uberzeugt, dass SUP vor allem
uber Fitnessanbieter vermarktet
werden misste — als Sommer-Al-
ternative zum Indoor Training im
Winter. Funsportler wie Kite- und
Windsurfer werden seiner Mei-
nung nach durch SUP weniger an-
gesprochen, wobei er ebenfalls auf
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M andere Gerdte

das ausgezeichnete Workout fiir
Sportler hinweist. Fur Wale

Schwab von Wind & Snow ist SUP
eine grosse Chance, wieder mehr
Leute aufs Wasser zu bringen, wo-

von die gesamte Wassersportbran-
che nur profitieren kann.

Vor- und Nachteile von SUP

Als zentraler Vorteil von Stand
Up Paddeling gilt, dass es einfach
und schnell erlernbar ist, unab-
hiangig von Alter und Geschlecht.
Einzige Voraussetzung ist, dass
man sich gerne auf dem Wasser
befindet. SUP bietet zudem eine
entspannte und in der Gruppe ge-
sellige Atmosphire, in welcher
man die Landschaft aus einem
neuen Blickwinkel entdecken
kann. Das Haupthindernis fiir
SUP liegt hingegen in der Ausrts-
tung beziehungsweise in der Lan-
ge (3 bis 4,5 m) und dem Gewicht
der Boards. Transport und Hand-
ling sind umstindlicher als bei
anderen Sportgerdten und die
Aufbewahrung braucht entspre-
chend viel Stauraum. Als Alterna-
tive bieten deshalb immer mehr
Marken aufblasbare SUPs an,
welche aber in Bezug auf Perfor-
mance nicht an die stabilen Mo-
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delle herankommen, was den
Fahrspass mindert.

Interessante Perspektiven

Rainer Bloch erachtet es als mog-
lich, dass es mit SUP eine dhnliche
Entwicklung wie fruher bei
Windsurfen geben wird. Bezug-
lich Positionierung als nieder-

WAKEBOARD

schwelliger,  fitnessorientierter
Einstiegssport ldsst sich SUP ein
wenig mit Nordic Walking ver-
gleichen. Zu den Faktoren, die
sich beschleunigend auf die Ent-
wicklung auswirken konnen,
zahlt ohne Zweifel der trendige,
mit SUP verbundene Surf Life-

style. Ein schoner Badesommer

mit moglichst vielen Leuten an
den Seen, die beim Zuschauen
Lust auf SUP kommen, wiirde die
Verbreitung ebenfalls begiinsti-
gen. Zudem entstehen bereits ers-
te Strukturen wie eine kleine
Wettkampfszene, und auch die
Ausbildung zum SUP Instruktor
befindet sich im Aufbau. Laut

Im Kampf um die Heckwelle
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Rainer Bloch ist die Westschweiz
bereits etwas weiter als die
Deutschschweiz. Im Handel sind
es neben Wassersportgeschiften
oft Snowboard Shops, die sich
offen gegenuber der neuen Sport-
art zeigen. Um das Platzproblem
in den Shops zu l6sen, sind neue
Verkaufslosungen gefragt. <

Wakeboarden hat in der Schweiz einen schweren Stand. Das liegt einerseits daran, dass

die Sportart aufwandig ist, aber es fehlt auch die passende Infrastruktur. BEaT LADNER

Schweizer Sport & Mode: Wie
gross ist der Schweizer Wake-
board Markt?

Rolf Bartels: Seinen Hohepunkt
hat der Wakeboard Markt im
Jahr 2003 erreicht. Seither gehen
die Absatzzahlen konstant zu-
rick und bewegen sich noch bei
wenigen hundert Boards. Es ist
jedoch schwierig abzuschitzen,
wie viele Board tibers Internet ge-
kauft werden.

SSEM: Widerspiegeln die Ver-
kaufszablen die Entwicklung der
Sportart somit nur beschrinkt?
R.B.: Auf den Seen gibt es eher
mehr Boote als frither, dies
schlagt sich jedoch nicht in den
Verkaufszahlen nieder. Der On-
line-Handel bietet eine mogliche
Erklarung dafiir. Eine andere ist,
dass der Verschleiss bei den
Boards sehr geringist, die Absatz-
zahlen bei den Bindungen sind
entsprechend hoher.

SS&M: Welche Faktoren brem-
sen die Verbreitung der Sportart?
R.B.: Gerade fur Jugendliche, die
noch nicht im Erwerbsleben ste-
hen, sind die Kosten im Verhiltnis
zur kurzen Zeit, die man auf dem
Wakeboard verbringt, sehr hoch.
Wakeboarden ist ein kostspieliger
Sport. Viele probieren es einmal
aus, steigen dann aber wieder aus.
Kommt hinzu, dass auch alters-

massig Grenzen gesetzt sind,
wenn man sich nicht nur hinter
dem Boot herziehen lasst. Bei
Springen und Tricks sind die
Belastungen relativ hoch
mit entsprechender Verletzungs-
gefahr. Oft wird mit 40,45 Jahren
damit aufgehort. Das Wake-
surfen stellt eine weniger an-
strengende und verletzungsan-
fillige Alternative zum Wake-
boarden dar. Zudem vertriagt
Wakesurfen mehr Wellengang.

SS&M: Hat Wakesurfen das Wa-
keboarden bereits iiberholt?
R.B.: Nein, das hangt unter ande-
rem damit zusammen, dass meh-
rere Personen das gleiche Board
beniitzen konnen. Gewicht, Bin-
dungsgrosse und Standposition
spielen beim Wakesurfboard kei-
ne oder eine geringere Rolle. Ten-
denziell ~ stellen wir  beim
Wakesurfen eine positive Ent-
wicklung fest.

SS&M: Was wiirde die Wake-
board-Szene beleben?

R.B.: In Deutschland kann man
auf den Seen kaum Wakeboar-
den, dafuir gibt es zahlreiche Was-
serparks — zum Beispiel auf
Baggerseen —, die uber Lift,
Schanzen und Rails verfugen.
Dort halten sich die Wakeboarder
den ganzen Tag auf. Auch viele
Schweizer fahren unterdessen

nach Deutschland. In der Schweiz
ware zum Beispiel der Sihlsee fiir
einen solchen Wasserpark prades-
tiniert. In Rumlang ist ein
Projekt abgelehnt
worden, welches etwas hitte be-
wegen konnen. Es ist schade
fur den Sport, dass die Moglich-
keiten in der Schweiz stark einge-
schrankt sind.

attraktives

SS&M: Wieviele Shops mit einem
ansprechenden Wakeboard-Sor-
timent gibt es in der Schweiz?

R.B.: Einige wichtige Wakeboards
Shops sind verschwunden oder
haben die Sportart fallen gelassen.
In der Westschweiz sieht die Situa-
tion etwas besser aus als in der
Ostschweiz. Es gibt noch etwa 10
bis 15 Shops, wobei man hier
nochmals zwischen Wassersport-
Spezialisten und nautischen Ge-
schiften unterscheiden muss. In
den nautischen Geschiften wird
das Wakeboard in erster Linie als
Accessoire zum Boot verkauft.

A

Rolf Bartels ist Verkaufsleiter

bei der Sport Country AG, welche
Marken wie Hyperlite und Ronix
im Sortiment fiihrt.

Wer ein hochwertiges Wettkampf-
board sucht, findet das passende
Material beim Spezialisten. Die
Konkurrenz durchs Internet ist
wahrscheinlich grosser als man
denkt. Vieles lauft uiber den Preis.
Kommt hinzu, dass das Equip-
ment auch gemietet werden kann,
was bei Firmenanlassen und
Events die Regel ist. Der Vertrieb
von Wakeboards ldsst sich aus
wirtschaftlicher Sicht eigentlich
nicht mehr rechtfertigen. Fiir uns
sind Wakeboards jedoch eine pas-
sende Erganzung zu O’Neill.
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WINDSURFEN

Der Spass fangt mit dem Gleiten an

Die goldenen Zeiten hat Windsurfen schon langer hinter sich. Heute bewegt sich der Markt

gemass Szenekenner Wale Schwab auf einem realistischen Niveau. BEAT LADNER

Schweizer Sport & Mode: Wie
grossistder Schweizer Windsurf-
Markt?

Wale Schwab: Der Markt bewegt
sich im Bereich von ca. 800 ver-
kauften Boards, frither (in den
80er-Jahren) waren es einmal
6000 bis 8000 Boards. Mit
Boards werden etwa 1,5 Mio.
Franken umgesetzt, mit Riggs
etwa 2 Mio. Franken. Zusammen
machen sie um die 60% des
Marktes aus, der Rest entfallt auf
Neopren, Trapez und Bekleidung.

SS&M: Wie hat sich der Markt in
den vergangenen Jahren entwi-
ckelt?

W.S.: Der Markt stagniert seit
vier, fiinf Jahren und befindet sich
auf einem realistischen Niveau.
International ist die Entwicklung
ahnlich wie in der Schweiz.

SS&EM: Wieso hat Windsurfen im
Vergleich zu friiher so viel an Ter-
rain eingebiisst?

W.S.: Trotz des Ursprungs in Ha-
waii hat sich Windsurfen in den
80er-Jahren sehr stark zu einem
Binnenseesport entwickelt. Es
wurde auf vielen Seen gesurft, die
heute als Spots tiberhaupt nicht
mehr in Frage kommen. Windsur-
fen stand zudem fiir einen neuen
Lifestyle, bei welchem die Freizeit
wichtiger war als die Arbeit. Der
Lifestyle-Aspekt ist mit der Zeit
jedoch verloren gegangen und die
Konkurrenz durch andere Sportar-
ten ist deutlich grosser geworden.

SS&M: Den durchschnittlichen
Binnensee-Windsurfer von frii-
her gibt es nicht mebhr?

W.S.: Windsurfen hat sich als
Sport weiterentwickelt und die
Anspriiche sind gewachsen. Heu-
te ist fur viele Windsurfer surfen
im Meer einfach interessanter. In
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der Schweiz gibt es trotzdem eini-
ge sehr gute Reviere mit gutem
Wind und gentigend Platz. Das
Alpenland Schweiz ist aber leider
keine Wassersport-Nation.

SS&M: Wie stebt es mit der Kon-
kurrenz durch andere Wasser-
sportarten?

W.S.: Einige Anhanger hat Wind-
surfen ans Kitesurfen verloren.
Vor allem Einsteiger greifen eher
zum Kite, da sich damit schneller
Fortschritte  erzielen lassen.
Kommt hinzu, dass ein Einsteiger
fur eine komplette Windsurf-

Ausrustung schnell einmal 3500
Franken hinblattern muss. Damit
sind die durch den Sport verur-
sachten Kosten aber noch lange
nicht gedeckt — und der Zeitauf-
wand ist ebenfalls beachtlich.

SS&M: Wird Windsurfen durch
das Kitesurfen komplett wver-
drangt?

W.S.: Nein, Windsurfen hat auch
seine Vorteile, zum Beispiel bei
boigem Wind, in der Welle und bei
allen Revieren mit Beach-Platz-
mangel. Und es gibt immer noch
Feriendestinationen, wo es mehr
Windsurfer als Kitesurfer hat.
Wichtig ist, dass moglichst viele
Leute Wassersport treiben, dann
hat auch Windsurfen seinen Platz.

SS&M: Welches ist die primdre
Zielgruppe?

W.S.: Das Zielpublikum sind
Junge und Junggebliebene. Die
Hauptzielgruppe ist alter als 30
Jahre, weil ab diesem Alter meis-
tens geniigend finanzielle Mittel
vorhanden sind.

SS&M: Was hat sich materialmds-
sig in den vergangenen Jabren
getan?

W.S.: Seit etwa fiinf Jahren sind
die Boards deutlich kiirzer und
breiter, so dass sie schneller ins
Gleiten kommen. Erst mit dem
Gleiten fingt
der Spass so
richtig an. Ge-
rade fiir Ein-
steiger ist es
entscheidend,
dass sie dieses
Gefuhl mog-
lichst  schnell
erleben. Weiter
sind die Boards
viel  leichter

2
o
z
wv
=]
o
=
=
o
=
(@]
e

geworden und
durch die re-
duzierte Lange verbessert sich das
Handling. Auch in Bezug auf die
Riggs ist Windsurfen einfacher
und komfortabler geworden. Da-
von profitieren unter anderem die
Frauen, die etwa einen Fiinftel der
Windsurfer stellen. Insgesamt ist
das Material ziemlich ausgereift,
so dass keine grosseren Entwick-
lungen zu erwarten sind. Fur
den leistungsorientierten Sportler
sind auf Binnenseen das An-
gleiten und der Speed das ent-
scheidende Kriterium.

SS&M: Wie viele Windsurf-
Hdandler mit einem ansprechen-
den Sortiment gibt es noch
und welches sind die Erfolgs-
faktoren?

Wale Schwab ist Geschafts-
fuhrer der Wind & Snow
GmbH, die Marken wie F2,
MauiSails und Mystic im
Angebot fiihrt.

W.S.: Frither gab es 40 bis 50
Shops. Davon mussten einige we-
gen Uberalterung aufhoren, da sie
den Draht zur Szene verloren hat-
ten. Heute sind es noch 12 bis 15
Shops. Fur den Erfolg braucht es
ein aussagekriftiges Angebot in-
klusive interessanten Neuheiten,
Testmoglichkeiten und die Nihe
zum Wasser, eventuell die Koope-
ration mit einer Surfschule sowie
viel Fach-Kompetenz.

SS&M: Hat sich die Zusammen-
arbeit mit dem Handel verdndert
und spielt E-Commerce ein Rolle?
W.S.: E-Commerce ist vor allem
bei den Accessoires ein Thema,
Board und Rigg will der Wind-
surfer vor dem Kauf zuerst testen,
das funktioniert online nicht. Die
Bereitschaft, in den Sport zu in-
vestieren, ist nur noch bei weni-
gen Handlern vorhanden. Ohne
Engagement verliert aber auch
der Sport an Bedeutung, das ist
eine Negativspirale. Vom Wind-
surfen zu leben, wie es friiher
noch moglich war, geht heute
nicht mehr. Windsurfen funktio-
niert nur noch als Kombination
von Geschiftund Hobby. Kommt
hinzu, dass einige Handler gewis-
se Marken direkt aus dem Aus-
land beziehen. &
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KITESURFEN

Vom Risikosport zum Funsport

Kitesurfen ist wohl derjenige Wassersport mit der umsatzstarksten Nachfrage, obwohl die

Schweiz nicht die idealen Voraussetzungen zur Ausiibung bietet. BeAT LADNER

Schweizer Sport & Mode: Wie
gross schdatzen Sie den Kitesurf
Markit?

Philipp Knecht: Das Marktvolu-
men dirfte beica. 5 Mio. Franken
liegen. Davon entfallen etwa 50%
auf Kites, von denen ungefihr
2000 bis 2500 Stick verkauft
werden. Der zweitgrosste Posten
sind Kiteboards, gefolgt von Neo-
prenanzigen, Trapez und Bags.

SS&M: Wie hat sich der Markt in
den letzten Jabren entwickelt?
P.K.: Bis Mitte des vergangenen
Jahres verzeichneten wir immer
ein Wachstum. Dann hat das Ge-
schiaft vermutlich aufgrund des
starken Frankens fiir einige Mo-
nate abgerissen.

SS&M: Falls sich die Wechsel-
kurs-Situation berubigt, sehen
Sie weiteres Marktwachstum?
P.K.: Bereits seit einigen Jahren
sage ich immer wieder, dass der
Marktseinen Hohepunkterreicht
hat, trotzdem ging es unablassig
bergauf. Ich glaube, dass der Um-
satz stagnieren, aber die Zahl der
Kitesurfer noch zunehmen wird.
Dassich die Langlebigkeit der Pro-
dukte erhoht, sinkt der Ersatzbe-
darf.

SS&M: Was spricht fiir eine Zu-
nahme bei den Kitesurfern?
P.K.: Frither war Kitesurfen ein
Risikosport, heute ist die Sicher-
heitviel besser und es gibt weniger
Unfille. Dadurch hat sich das
Image verbessert und Kitesurfen
ist ein Funsport wie Windsurfen
oder Wakeboarden. Kitesurfen
hat ein cooles Image. Oft kom-
men die Leute in den Badeferien
in Kontakt mit der Sportart und
wollen sie dann einmal ausprobie-
ren.
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SS&M: Gibt es Faktoren, welche
die Entwicklung des Sports
bremsen?

P.K.: Die Zahl der guten Loca-
tions ist in der Schweiz be-
schrankt. Rund 50% der Kitesur-
fer iben den Sport ausschliesslich
im Ausland aus. Kitesurfen ist
verhiltnismassig teuer, aufwin-
dig und stark wetterabhingig.
Zudem ist der Sport nicht so ein-
fach zu lernen. Man muss dafir
schon ein wenig Zeit investieren.
Obwohl mit der neuen Material-
generation der Zugang zum Sport
deutlich einfacher geworden ist.
Trotzdem betreiben nur etwas
10% bis 20% derjenigen, die ei-
nen Kurs besuchen, den Sport
weiter, die grosse Mehrheit hort
wieder auf.

SS&M: Welches sind die primdi-
ren Zielgruppen?

P.K.: Kitesurfen spricht alle Al-
tersgruppen an und ist nicht nur
etwas fiir Junge. Viele kommen
vom Windsurfen her oder von
anderen Funsportarten wie MTB
oder Snowboard. Auch Gleit-
schirmflieger gibt es viele unter
den Kitesurfern. Frauen finden
zunehmend Gefallen am Kiten,
da es sicherer geworden ist. Der
Frauenanteil bei den Boards be-
tragt etwa 20% bis 25%. Zudem
hat Kitesurfen seinen Lifestyle-

Charakter mit einer kleinen
Szene, in der sich alle kennen,
verloren. Der Sport ist offener,
breiter und kommerzieller ge-
worden.

SS&M: Wie hat sich das Equip-
ment in letzter Zeit entwickelt?

P.K.: Bei den Boards sind die tech-
nischen Innovationen relativ
klein, wodurch sich der Umsatz
hin zu den Kites verlagert. Aber
auch bei den Kites hat man die
grossten  Entwicklungsspriinge
hinter sich. Gegenwirtig wird vor
allem am Material und den De-
tails gearbeitet, um die Produkte
langlebiger zu machen. Langle-
bigkeit steht im Vordergrund und
die Garantiequote ist bereits ext-
rem tief. Es ist schwieriger gewor-
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den, sich iber Innovationen zu
profilieren, Image und Service
riicken in den Vordergrund.

SS&M: Wieviele gut assortierte
Verkaufspunkie gibt es in der
Schweiz?

P.K.: Hindler mit einem komplet-
ten Angebot gibt es etwa 20 bis
30. Wir arbeiten mit gut einem
Dutzend Hindlern intensiv zu-
sammen. Viele Handler sind auch
zu Mitbewerbern geworden, in-
dem sie kleinere Kitesurf Marken
direkt importieren.

Philipp Knecht ist Inhaber
und Geschaftsflhrer der
Sideshore AG, welche unter
anderem Marken wie North
und Fanatic vertreibt.

SS&M: Was braucht es fiir den
Erfolg am POS?

P.K.: Wer Erfolg haben will, muss
sich bei den Produkten gut aus-
kennen, die Sportart aktiv aus-
tiben und sich in der Szene be-
wegen.

SS&M: Beschaffen sich viele
Sportler die Ausriistung im Aus-
land oder iiber den Online-Han-
del?

P.K.: Dasich Kitesurfer oftim Aus-
land aufhalten, informieren sie
sich auch dort und kaufen ein, wo
es am preiswertesten ist. Ein Drit-
tel der Kitesurfer ist den preissen-
siblen Kiufern zuzuordnen. Auch
deshalb, weil eine Kiteausriistung
eine grossere Anschaffung ist. Es
werden von Kiufern eigentliche
Offertrunden gemacht, das Busi-
nessistsehr hart. Aberausschliess-
lich iber den Preis zu verkaufen
bringt keinen Erfolg. Das haben
schon viele Handler erfahren miis-
sen. Zwei Drittel der Kaufer su-
chen den personlichen Kontakt
—eine gute Kundenbindung ist un-
erlasslich. ©





