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Blickpunkt

Geselliges Netzwerken am Morgen
Wetzikon Gestern 
fand der monatliche 
Znüni des Gewerbe-
vereins Wetzikon statt. 
Der Anlass dient  
dem Austausch unter 
den Mitgliedern.

Rund 20 Gewerbler ha-
ben sich gestern zum 
Znüni im Kafi Frauen-
felder in Wetzikon ein-

gefunden. An jedem ersten Frei-
tag im Monat lädt der Gewerbe-
verein Wetzikon zu diesem Netz-
werkanlass ein. «Es freut mich, 
dass trotz dem schönen Wetter 
so viele Leute gekommen sind», 
sagt Vereinspräsidentin Daniela 
Löffler. Der Znüni ist ein wichti-
ger Termin in der Agenda des Ge-
werbevereins. Er dient dazu, den 
Austausch unter den verschiede-
nen Gewerbetreibenden zu för-
dern. «Ab und zu springt dabei 
auch ein kleiner Auftrag für den 
einen oder anderen heraus», sagt 
Löffler. Der soziale Aspekt habe 
aber einen ebenso hohen Stellen-
wert. Der Anlass ist für alle 
 Mitglieder des Gewerbevereins 
Wetzikon offen. jöm

Nach Migros-Offensive: Sorge und Ansporn
Wetzikon Mit zunächst 
drei Filialen steigt die 
Migros in den Velo-
Fachhandel ein. Die 
Firma Veloplus aus 
Wetzikon glaubt, damit 
umgehen zu können – 
besorgter ist ein Velo-
händler aus Volketswil.

Die Kampfansage an den 
Velo-Fachhandel ist un-
überhörbar: Am Don-
nerstag, 2. März, hat 

die Migros im Volketswiler In-
dustriegebiet ihren ersten Fach-
handelsshop für Velos eröffnet. 
Bike World heisst der neue Gros-
sist. Noch diesen Monat folgen 
weitere Eröffnungen in Winter-
thur und Muri bei Bern.

Direkt betroffen vom neuen 
Player auf dem Fahrradmarkt ist 
Veloplus. Der Fachhändler mit 
Hauptsitz in Wetzikon existiert 
seit 30 Jahren. Derzeit betreibt 
er acht Standorte in der Schweiz 
– auch einen in Winterthur. Ist 
es nur ein Zufall, dass die Bike 
World ausgerechnet dort eine 
ihrer ersten Filialen ansiedelt? – 
Veloplus-Gründer und VR-Prä-
sident Martin Wunderli glaubt 
das nicht: «Die Migros kopiert 
uns seit Jahren.» Schon der 
Name Bike World sei eine Ab-
wandlung des Konzepts «Velo-
Welten», das Veloplus vor Jahren 
eingeführt hat.

Logische Geschäftsstrategie
Im Vorfeld zur Filialeröffnung 
seien Verantwortliche von der 
Bike World in Veloplus-Läden 
aufgetaucht, um sich «umzuse-
hen», berichtet Wunderli. Zu-
dem hätten sie gezielt versucht, 
Mitarbeiter abzuwerben. «Wir 
nehmen den Markteintritt sehr 
ernst und werden eine genaue 
Konkurrenzanalyse machen.»

Überrascht über das Vorgehen 
der Migros ist Wunderli nicht. 
Das grösste Detailhandelsunter-
nehmen der Schweiz fokussiere 
seit Jahren auf den Freizeit-
markt. Seine Tochterunterneh-
mungen SportXX und Digitec 
Galaxus bewegen sich in einem 
Segment, das auch Zubehör  
für Velos und Velobekleidung 
mit einschliesst. Mit der Marke 
«m-way» ist die Migros in den 
Fachmarkt für E-Mobilität und 
E-Velos vorgestossen.

Insofern ist es aus Sicht von 
Martin Wunderli nur konse-
quent, dass die Migros mit Bike 
World die Distributionslücken 
schliessen will.

Die Leidtragenden dieser Ex-
pansionsstrategie werden in ers-
ter Linie die kleinen Veloläden 
sein, ist Wunderli überzeugt. 
«Eine solche Marktverzerrung 
killt Arbeitsplätze.»

Resignation in Volketswil
Besonders betroffen ist das Bike 
Center Hegnau aus Volketswil. 
Es muss sich nun auf einen Kon-
kurrenten direkt am Ort ein-
stellen. Geschäftsführer Peter 
Löscher spricht von einer «Ar-
mada von 450 Bikes», die die 
Bike World anbieten kann. Er 
selber hat nur rund 120 Modelle 
im Sortiment. «Bike World klotzt 
förmlich und bietet einzelne 

 Velos fast zum Einkaufspreis 
an», sagt Löscher. «Da können 
wir nicht mehr mithalten.»

Veloplus ist von dieser Preisof-
fensive weniger stark betroffen. 
Die Firma verfügt über ein riesi-
ges Sortiment an Zubehör sowie 
Bekleidung und kann Bike World 
in dieser Hinsicht das Wasser rei-
chen. Trotzdem kritisiert Wun-
derli die Dumpingpreis-Politik 
der Migros. Sie könne nahezu 
 unbegrenzte finanzielle Mittel 
aufwenden, um sich am Markt zu 
etablieren. «Das Geschäft muss 
nicht einmal rentieren.» 

An der Eröffnung in Volkets-
wil nannte Spartenleiter Roman 
Müller die neue Fachhandels-

kette einen «Businesscase» – 
einen wirtschaftlichen Ver-
suchsballon. Wunderli hält es 
aber für ausgeschlossen, dass 
Bike World in den ersten Jahren 
Gewinne erwirtschaftet. Eine 
Firma wie Veloplus könne es sich 
hingegen nicht leisten, den 
«Break-even-Point» erst nach 
Jahren zu erreichen.

Profil herausarbeiten
Der stationäre Einzelhandel hat 
noch ein Problem: die wachsende 
Online-Konkurrenz. Der Markt-
eintritt der Migros ist für Wun-
derli und sein Team ein wei te- 
rer Ansporn, das Geschäftsprofil  
zu schärfen und Alleinstellungs-

merkmale herauszuarbeiten. 
«Im Unterschied zur Migros ha-
ben unsere Mitarbeiter die nötige 
Fachkompetenz», sagt Wunderli.

Jedes Velo und Velozubehör, 
das bei Veloplus angeboten wer-
de, sei von geschultem Personal 
getestet worden. Was nicht über-
zeugen konnte, komme gar nicht 
erst ins Sortiment. Zudem setzt 
Veloplus auf Kälteanlagen und 
auf ein Monsun-Labor, um Win-
terkleidung und Regenjacken 
einem Stresstest zu unterziehen.

Als tragende Säule seines 
Unternehmens bezeichnet Wun-
derli aber die enge Zusammen-
arbeit mit den Kunden: Ob Sat-
tel, Lenker oder Rahmen – alle 
Bestandteile des Velos würden 
an die Bedürfnisse und an die 
Ergonomie des jeweiligen Kun-
den angepasst. Die Produktion 
dieser «konfigurierten» Velos 
findet komplett in der Schweiz 
statt. Aber auch die importierten 
Modelle werden vor dem Verkauf 
in der Rütner Logistik neu auf-
gebaut und angepasst.

Glaube an Strategie
In der Beratung sieht Wunderli 
denn auch einen Wettbewerbs-
vorteil gegenüber den Bike-
World-Filialen. Zwar wirbt auch 
der neue Grossist mit dem Ver-
sprechen von persönlicher Be-
ratung. Ob er trotz der schieren 
Grösse das gleiche Beratungs-
niveau erreichen könne wie Velo-
plus oder die kleinen Veloläden, 
bleibe abzuwarten, so Wunderli. 
«Ich glaube an unsere Strategie. 
Solange wir kopiert werden, ma-
chen wir offenbar etwas richtig.» 

Beim Bike Center Hegnau in 
Volketswil ist die Stimmung 
 etwas gedrückter. «Wir müssen 
abwarten, ob unsere Kunden uns 
die Treue halten. Mit den Prei-
sen können wir jedenfalls nicht 
weiter runtergehen. Sonst müs-
sen wir irgendwann das Hand-
tuch werfen», sagt Peter Löscher.

 Jörg Marquardt
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Er bleibt kämpferisch: Veloplus-Gründer Martin Wunderli nach dem Start der neuen Velo-Fachhandelskette der Migros. Seraina Boner

7,5 Millionen 
frisches Kapital für 
Cloud-Anbieter
Rapperswil-Jona Das in Rap-
perswil domizilierte Online-
Start-up Bexio AG vermeldet 
einen Wachstumsschub. Die  
nach eigener Aussage führende 
Anbieterin cloudbasierter Busi-
ness Software für KMU sicherte 
sich im Rahmen einer weiteren 
Finanzierungsrunde 7,5 Millio-
nen Franken frisches Kapital.

Den grössten Anteil des In-
vestments stellen der Haupt-
investor Swisscom Ventures und 
weitere Co-Investoren. «Auf-
grund der engen Vernetzung mit 
anderen Dienstleistern in an-
grenzenden Industrien sind wir 
davon überzeugt, dass Bexio  
zukünftig eine Schlüsselrolle im 
entstehenden Ökosystem für 
KMU-Services spielen wird», 
lässt sich Stefan Kuentz, Invest-
ment Director von Swisscom 
Ventures, in der Medienmit-
teilung zitieren.

Weiterer Firmenzukauf
Gleichzeitig investieren auch 
Gründer und Management von 
Bexio und bestehende Investoren 
wie Redalpine Venture Partners 
AG und Armada Investment AG. 
Das Online-Start-up erweiterte 
erst kürzlich seine Plattform 
durch die Übernahme von  
Elohna, Anbieterin einer cloud-
basierten Lohnbuchhaltung spe-
ziell für Schweizer KMU, und 
einer weiteren Bankenschnitt-
stelle. Somit habe Bexio nun Ver-
bindungen zu den fünf grössten 
Schweizer Finanzinstituten. zo


