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KURT SCHAR, GESCHAFTSFUHRER DER BIKETEC AG, IST UNTERNEHMER DES JAHRES

Schweiz ist geil

Fiir Biketec ist die Krise 2008/2009 ausgefallen. Das Elektrovelo FLYER ist von
einem Nischen- zu einem Massenprodukt geworden, die Produktion in Huttwil
kontinuierlich ausgeweitet worden. Man miisse seiner eigenen Vision glauben und
sie konsequent umsetzen, sagt Geschiftsfithrer Kurt Schir. V

INTERVIEW STEFFEN KLATT

Sie sind Unternehmer des Jahres geworden. Was sagt
Thnen eine solche Auszeichnung?

Kurt Schér: Das ist fiir mich eine Bestétigung der Arbeit, die
ich zusammen mit meinem Geschéftspartner Hans Furrer
und unserem Team zehn Jahre lang gemacht habe. Ich bin
stolz darauf, auf das Erreichte zuriickzublicken.

Haben Sie zu Beginn einen solchen Erfolg voraussehen
konnen?

Man sieht den Erfolg nicht voraus. Aber man griindet keine
Firma, wenn man nicht an den Erfolg glaubt.

Wie konkret muss eine Vision sein, dass man sie
umsetzen kann?

Das ist ein mehrstufiger Prozess. Eine Vision wird zu einem
Projekt, ein Projekt wird zu Zielen und Teilzielen, die man
auf eine Zeitachse herunterbrechen kann. Das Entschei-
dende an einer Vision ist aber, dass man verbindlich an sie
glaubt. Wir haben daran geglaubt, dass wir mit Elektrora-
dern etwas fiir die Menschheit Sinnvolles und Gutes tun
konnen.

Wie kénnen Sie die Kunden von Threr Vision
iiberzeugen?

Erfolg heisst harte Arbeit. Das sind viele kleine Schritte.
Jeden Tag etwas unternehmen und nicht unterlassen. Jeden
Tag muss man seinem Ziel einen Schritt naher kommen.

Wie wichtig ist dabei das Produkt?

Das Produkt ist wichtig. Es muss gut sein. Aber ob es einen
Hauch besser oder einen Hauch schlechter ist, ist nicht
matchentscheidend. Entscheidend ist, ob ich die Gefiihle
der Menschen erreichen kann. Der Kunde muss sich selbst
iiberzeugen, dass dieses Produkt gut fiir ihn ist. Diese wei-
chen Faktoren sind noch wichtiger als das Produkt.

Wer bringt diese weichen Faktoren? Oft entwerfen
Ingenieure Produkte, die dann von Okonomen verkauft
werden.

Das war der Grund, warum die erste Firma untergegangen

.ist. Da haben geniale Ingenieure mit genialen Betriebswirt-

schaftlern ein geniales Produkt geschaffen, aber vollig auf
sich bezogen. Man darf nicht produktverliebt, sondern muss
kundenverliebt sein. Wer produktorientiert entwickelt, hat
vielleicht ein Produkt, das ihm selber dient. Aber ob es den
anderen dient, weiss man noch nicht. Man muss zuerst mit
den Menschen sprechen und dann versuchen, das Produkt
nicht bestméglich, sondern richtig zu machen.

Woher haben Sie gewusst, dass die Menschen da
draussen auf Ihr Elektrofahrrad gewartet haben?

Die meisten Menschen fahren gern Fahrrad, ausser, es gibt
Gegenwind und Hiigel. Dafiir haben wir einen Knopf, der

heisst «On». Dann sind Gegenwind und Hiigel ausgeschal-
tet. Das Fahrrad ist positiv besetzt, und wir nehmen mit
der Technik die beiden negativen Punkte weg. Nur das Wet-
ter kénnen wir nicht ausschalten. Aber vielleicht wire ja
Regenkleidung eine gute ergénzende Geschiftsidee?

Haben Sie vor zehn Jahren das bestehende Produkt
itbernommen?

Wir haben es verdndert. Das Produkt sah supercool aus. Es
war aber nicht gut zu bedienen, es war zu schwer, hatte zu
wenig Reichweite und war nicht zuverldssig. Das hat die
Zielgruppe nicht akzeptiert. Es musste einfach zu bedienen
sein, einem Fahrrad so weit wie moglich dhneln, weiter
kommen und ein gutes Preis-Leistungsverhéltnis haben.

Und dann begann das Marketing?

Auch da haben wir einen neuen Weg beschritten. Bis dahin
litt die Elektromobilitét unter vielen Vorurteilen: Sie sei fiir
Alte und Behinderte, sehe hédsslich aus, sei zu schwer und
zu teuer, gehe immer kaputt. Wir mussten also jlingere Leute
liberzeugen, sich auf unsere Réader zu setzen. Wir sind in
den Tourismus hineingegangen. Heute haben wir in der
Schweiz im Tourismus 2500 FLYER vermietet, es gibt 600
Akkuwechselstationen. Wir haben 4500 Réder in Deutsch-
land und in Osterreich. Im Urlaub und in der Freizeit pro-
bieren die Leute mal etwas aus. Nach ein paar Minuten, in
denen sie mit unseren Radern bergauf gefahren sind, hat-
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ten die Leute das Gefiihl, dass es gar keine so dumme Idee
sei und auch in ihren Alltag passt.

Das hort sich nach einem langem Vorlauf an. Wie kann
man da durchhalten?

Indem man bescheiden bleibt und mit den Kunden, die
unser Produkt schon kennen und schitzen, ein serigses
Geschiftsmodell fahrt. Im ersten Jahr haben wir mit den
alten Produkten weitergemacht und hart an der Kante iiber-
lebt. Ab dem zweiten Jahr hatten wir operativ aus den neuen
Produkten heraus schwarze Zahlen. Man darf den Betrieb
nichtiiberdimensionieren, sondern muss ihn sich organisch
entwickeln lassen. Parallel haben wir die Ertrige in Mate-
rial, in Infrastruktur und in die Miet-FLYER im Toutrismus
investiert. So hat sich das hochgeschaukelt und am Ende
haben wir ein exponentielles Wachstum erreicht. Vor vier
Jahren hatten wir rund 30 Mitarbeitende, heute sind es 160.

Das heisst, Sie sind ausgerechnet in der Krise
gewachsen?

Wir hatten sehr starkes Wachstum auch in der Krise, ja.
Wie wurde das moglich?

Wir hatten dieses Wachstum withrend Jahren vorbereitet.
Unser Produkt entspricht einem echten Marktbediirfnis und
der Sdttigungsgrad des Marktes ist noch sehr gering. Er

bleibt also auch in der Krise ein Wachstumsmarkt. Zwei-
tens wirkt in der Krise jede noch so kleine Erfolgsgeschichte

(( Der Lohn-
kostenanteil in
der Schweizer
Produktion ist
der kleinste Teil

der Kosten»
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ZUR PERSON

Kurt Schar .Iahlgang 1965 hat 2001 zusammien mit Hans
Furrer den,HemBeller des Elektrovelos FLYER nach einem
insolvenzverfahren Gbernommen. 2009 zog die Biketec AG

‘von Kirchberg BE nach Huttwil.um und hat heute.

160 Mitarbeiter. Schir ist Grindungsmitglied und

Co-Président der Grunliberalen des Kantons Bern: Im Oktober
2011 wihwe Hin dieUnternehmensberatung Ernst & Young
zu-einem der vier Unternehmer des Jahres.

doppelt so stark wie in der Hochkonjunktur. Das gibt einen
zusitzlichen Marketingeffekt. Drittens gibt es eine 6kolo-
gische Dimension. Nachhaitigkeit und Cleantech sind ein
Riesenthema. Wir bieten eine nachhaltige Moblhtatsform,
die fiir 90 Prozent aller Strecken 68 Mal weniger Energie
verbraucht als ein durchschnittlicher Personenwagen. Denn
90 Prozent aller Strecken sind unter 10 Kilometern. Ein

F’LYER verbraucht dafur 0 1 Dethter Benzm, umgerechnet
in Energiedquivalent. Wir haben viertens duch eine gesell-
schaftliche Dimension: Fahrradfahren ist gesund, aber mit
Uberlastiung Fahrrad zu fahren ist ungesund. Da hilft das
Elektrorad. -

Ist das Elektrorad ein Nischenprodukt?

Wir gehen davon aus, dass es jetzt ein Massenprodukt
geworden ist. Bereits 2010 war jedes neunte in der Schweiz
verkaufte Fahrrad ein Elektrofahrrad, in Holland schon
jedes Fiinfte. Wir gehen davon aus, dass in Zukunft jedes
dritte verkaufte Fahrrad ein Elektrorad sein wird. Das wird
mehr als die Hilfte des Umsatzes der ganzen Fahrrad-
branche sein.

Welchen Teil des Kuchens kann sich FLYER
abschneiden?
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Wir wollen in der Schweiz auch langfristig die Nummer eins
bleiben. Wir werden auch in Deutschland weiter wachsen.
Dort gehtren wir zu den ersten fiinf Anbietern, in Holland
ebenfalls. Wir positionieren uns aber klar im mittleren und
oberen Preis- und Qualitdtssegment.

Auch, weil die Produktion in der Schweiz teuer ist?

Der Lohnkostenanteil in der Schweizer Produktion ist der
kleinste Teil der Kosten. Wir kaufen sehr hochwertige Vor-
leistungen ein. Das Auslagern der Montage in den EU-Raum
oder nach Asien ist deshalb fiir uns kein Thema.

Uberlegen Sie, Ihren Einkaufsmix zu dndern?

Wir kaufen viele Komponenten weltweit ein. Wir haben aber
einen unterdurchschnittlichen Euroanteil und einen iiber-
durchschnittlichen Yenanteil. Der Mix kann nicht so leicht
geédndert werden. Wir kaufen die Komponenten zu, die fiir
uns die richtigen sind. Das ist fiir uns keine Wahrungsfrage,
sondern eine Frage, welcher Hersteller die von unseren
Kunden geforderte Qualitét herstellt.

Damit trifft Sie die Frankenstirke voll?

Die Frankenstarke trifft uns voll und die Yenstdrke noch-
mal dazu. Der Yen hat 20 Prozent aufgewertet. Bei den
Exporten in den Euroraum leiden wir brutal unter dieser
doppelten Starke.

Miissen Ihre Kunden in Deutschland, Osterreich und
den Niederlanden nun mehr zahlen?

Ja, die Preise sind gestiegen. Wir haben vergangenen Herbst
mit Preisaufschldgen von 200 bis 700 Euro teilweise kom-
pensieren miissen. Als Alternative hitten wir den Export
drosseln miissen.

Wie haben die Kunden reagiert?

Erstaunlich positiv. Wir haben die Vorhaltemengen bei den
Fachhédndlern auf dem Vorjahresniveau halten oder sogar
ausbauen kénnen. Der Fachhandel glaubt also an die Marke
FLYER. Wir bewegen uns nicht im Segment der Schnapp-
chenjédger, sondern der qualitdtsbewussten Kaufer. Ein
Héandler hat an einen FLYER den Spruch «Geiz ist geil»
geschrieben, «Geiz» rot durchgestrichen und mit «Schweiz»
ersetzt. Das ist etwas deftig, aber die Botschaft ist klar.

Warum produzieren Sie in Huttwil?

Huttwil ist sehr zentral. Wir waren vorher in Kirchberg an
der Autobahn. Wir haben hier in Huttwil ein sehr gutes Ein-
zugsgebiet von Arbeitskriften, die eine mechanische Aus-
bildung und Montagefihigkeiten haben, und die arbeitswil-
lig sind. Es gibt hier giinstige Landreserven. Die Gemeinde
und der Kanton unterstiitzen uns. Man spirt eine positive
Grundhaltung bei Bewilligungsverfahren.

Hinzu kommen unsere touristischen Aktivitdten: Wir
machen Werksfithrungen fiir Firmen und Vereine, Jahr-
gangstreffen und Seminare; die Teilnehmer gehen dann
anschliessend mit dem FLYER auf eine Tour in der Region.
Da haben dafir wir eine geografisch ideale Ausgangslage
mit dem Oberaargau, dem Emmental, dem Luzerner Hin-
terland. Wahrend der Saison haben wir bis zu 40 Gruppen
und tausend Besucher in der Woche im Werk.

Man kann also in der Peripherie gute Industrie-
produktion machen?

Man kann vor allem in der Peripherie gute Industriepro-
duktion machen. Das Wesentliche in der Produktion sind
heute zuverlassige Mitarbeitende. Je mehrich auf dem Land
bin, desto treuer sind die Mitarbeiter. Die Leute wollen ihre
Arbeit gut machen. Der Arbeitgeber unterstiitzt die Aktivi-
titen in der Region. Wir haben uns bei der Standortwahl
auch die Pendler- und die Energiestrime angeschaut. Viele
Mitarbeiter kommen mit ihrem «DienstFLYER» zur Arbeit,
verstopfen also nicht die Strassen. Den Strom produzieren
wir, iibers Jahr gesehen, fast vollstdndig auf unserem Dach.
Wir brauchen nicht grosse Uberlandleitungen. Die Stand-
ortwahl hat also auch eine Cleantech-Komponente.

Hat FLYER diese Cleantech-Komponente, weil sie dem
Zeitgeist entspricht und sich gut verkaufen lasst?

Das ist meine Philosophie. Unser Produkt ist eine lustvoll-
okologische Mobilitdt. Unsere Fabrik hat das tausendste
Minergie-P-Zertifikat in der Schweiz. Ich wohne in einem
Minergiehaus. Ich bin selber Mitbegriinder und Co-Prisi-
dent der Griinliberalen des Kantons Bern.

Fiir Sie rechnet sich diese Form von Okologie...

Ich weiss nicht, ob es sich deswegen rechnet. Wirtschaftli-
cher Erfolg erlaubt es, Okologie zu finanzieren. Er erlaubt
esuns auch, faire Gehilter zu zahlen und ein sozialer Arbeit-
geber zu sein. Dieses Dreieck bedingt sich gegenseitig.

Hat sich in der Schweiz in dieser Hinsicht etwas
verdndert?

Es hat sich etwas verdndert. Viele Firmen haben Cleantech
wieder aufgegriffen. Dabei geht es nicht mehr nur um die
sichtbarsten Produkte wie Solarenergie und Wiarmepumpe,
sondern etwa auch um Minergie. Die Maschinenindustrie
hat sich als Zulieferer fiir die Cleantechindustrien entwi-
ckelt. Viele dieser Unternehmen haben sich im Verband
swisscleantech organisiert, um auch auf die gesetzlichen
Rahmenbedingungen einzuwirken.

Geht es dabei um staatliche Subventionen?
Auf keinen Fall. Wir sind der Meinung, dass sich mittel-
fristig alles selbstandig finanzieren muss. Es darf An-
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stossfinanzierungen geben. Aber eine Industrie, die am
Subventionstropf hidngt, wie das in Deutschland und Spa-
nien mit der Photovoltaik der Fall war, sehen wir nicht als
sinnvoll an. Ich bin auch gegen eine massive Férderung
der Elektromobilitdt. Sondern die Elektromobilitdt ist in
sich sinnvoll, ist preisfdhig am Markt, braucht aber Inno-
vationen.

Braucht es gesetzliche Rahmenbedingungen ausserhalb
von Subventionen?

Es braucht Leitplanken, die etwa zur Durchfiihrung von
Energiesanierungen motivieren. Dabei konnte die Um-
schichtung der Mehrwertsteuer, die den Konsum und die
KMU belastet, auf eine Besteuerung der nichterneuerbaren
Energien helfen. Fiir diese Initiative «Energie statt Mehr-
wertsteuer» lauft zur Zeit die Unterschriftensammlung.

Wie stark ist die Belastung, ein Unternehmen mit jetzt
160 Mitarbeitern zu fithren?

Es ist keine Belastung, sondern ein Verantwortungsgefiihl.
Wir konnen einen kleinen Beitrag zur Verbesserung unse-
rer Gesellschaft, der Gesundheit und der Okologie leisten,
und das wirtschaftlich erfolgreich. Die Belastung liegt darin,
bis zu fiinf Jahre vorauszudenken. Denn da muss man sei-

nem Gefiihl folgen. Wenn man danebenliegt, hitte das Kon-
sequenzen. Da muss man auch bereit sein, wieder Korrek-
turen zu machen.

Wie lange wollen Sie das noch machen?

Ich werde jetzt47. Ob ich das in genau dieser Funktion noch
20 Jahre mache, méchte ich offen lassen. Mein persénliches
Ziel ist es, dass wir dieses tolle Team und die Fiithrungs-
gruppe so verselbstidndigen, dass ich mich mehr mit der
Strategie beschéftigen kann.

|

(( Das Wesent-
liche in der
Produktion sind
heute zuver-
lassige

Mitarbeitende»

Kurt Schar: Wir machen Werksfuhrungen fiir Firmen und Vereine; die Teilnehmer
gehen dann anschliessend mit dem FLYER auf eine Tour in der Region.
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