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MICHAEL KAMM, CEQO VON SYMPATEX, ZUR WETTERLAGE IM LAMINATGESCHAFT

Visionen zu
vernunftigen Preisen

Unter der Fiihrung von Michael Kamm hat Sympatex in den vergangenen Jahren die Herausforderung
angenommen, seine Produkte ordentlich zu positionieren und ein Alleinstellungsmerkmal zu definieren:
umweltfreundliche Laminate im sinnvollen Preis-Leistungs-Verhaltnis. Im Interview mit sportFACHHANDEL
berichtet der CEO des Miinchner Unternehmens iiber die Aufgaben der ndchsten Zeit und erlautert, warum

er Gore-Tex auch gute Seiten abgewinnen kann.

Funktioneller Schwung: Auf
der OutDoor will Sympatex
neue Akzente in der Kategorie
Bikewear setzen.

Neben dem gewohnten
Programm an Produkten fiir
den Einsatz in der Natur will
Sympatex in Zukunft auch im
Segment der City-tauglichen
Qutdoor-Schuhe neue impulse
liefern.

sportFACHHANDEL: Herr Kamm, auf welche
Produktinnovationen konnen Sie die Handler

. neugierig machen, die zur OutDoor nach Friedrichs-
. hafen kommen?
| Michael Kamm: Wir setzen drei Schwerpunkte,

die nicht nur den Fachbesuchern in Friedrichs-

hafen zugutekommen, sondern auch den
asiatischen Kunden, die wir kurz darauf auf der

Messe Asia Outdoor in Nanjing/China willkommen
heiRen. Das sind in diesem Sommer die Messen,
auf die wir uns konzentrieren.

Zu beiden Veranstaltungen werden wir drei High-
lights présentieren, was unsere neuen Materialien
anbelangt. Erstens wird es etwas Neues im Zelt-
bereich geben, in
dem wir in Sachen
Feuchtigkeits-
Management bei
Single-Wall-Zelten
die Technologie
voranbringen wer-
den. Zum Zweiten
wollen wir neue,
umweltfreundliche
Produkte im Seg-
ment der Bikewear
vorstellen, die wir
gemeinsam mit

Interview: Markus Huber

unserem Partner Vaude einfiihren werden. Aufier-
dem arbeiten wir im Bereich City/Leisure mit neuen
Materialien wie beispielsweise Organic Cotton.

Ihr Unternehmen benutzt gerne das Wort ,umwelt-
freundlich®. Wie sind Ihre Anstrengungen eigentlich
gediehen, dieses Produktversprechen am Markt zu
platzieren? Wir sind hier sehr gut vorangekommen,
denn langsam, aber sicher bekommt der Kunde ein
Gespiir dafiir, dass diese Themen wichtig sind. Das
gilt fiir die Konsumenten gleichermaflen wie fiir
unsere Partner im Handel.

Da Sie vorhin Radbekleidung erwiihnt haben: Hier
hat sich gezeigt, dass sich selbst umweltbewusste
Kunden im Zweifel fiir die Funktionalitdt und
weniger fiir die Umweltvertriglichkeit entscheiden.
Auch der Oko-Mountainbiker michte, dass vor allem
die Imprignierung passt ... Thre Beobachtung ist
nicht vollig falsch., Richtig ist in jedem Fall, dass
wir bereits die richtigen Produkte am Start haben,
die sowohl den Skologischen als auch den
funktionellen Anspruch unter einen Hut bringen.
Speziell im Bereich Bikewear ist das nicht so ein-
fach, das verstindlich zu machen. Aber Sie werden
sehen, dass wir das in Zusammenarbeit mit unseren
Partnern - Marken wie Héndlern - schaffen wer-
den. Das braucht Zeit und einige Anstrengungen,
die aber auch belohnt werden. Um dies weiter voran
zu treiben, planen wir demnéchst eine europa-
weite Schulungstour in Partnerschaft mit Vaude.
Diese unterstiitzt unser Bestreben, den Endkunden
wirklich wachzuriitteln und fiir Umweltfragen zu
sensibilisieren,

Abgesehen vom dkologischen Anspruch: Wie sehen
Sie sich derzeit am Markt fiir funktionellen Wetter-
schutz und Klimamanagement positioniert? Wir
sind hier in einer Sandwich-Position, und das scho
seit vielen Jahren. Das bringt Vorteile, aber auch
Nachteile. Wir brauchen ja nicht um die Tatsache
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Keine Lust auf
Wanderzirkus: Anders
als die Konfektiondre
haben Lieferanten
wie Sympatex nur
wenig Freude daran,
aus Kostengriinden
ihre aufwéndigen
Produktions- und
Test-Technologien
standig umzuziehen, um
stets dem giinstigsten
Fertigungspreis in
immer wieder neuen
Niedriglohn-Landern
hinterherzulaufen.

herumzureden, dass unser grofier Mitbewerber
Gore-Tex heift, der aber auch preislich héher an-
bietet. Insofern halten wir Gore-Tex auch fiir einen
verlasslichen Wettbewerber, da dieser offenbar
nicht darauf aus ist, die Preise kleinzukriegen ...

... Moment, stopp, haben wir richtig gehort? Sie
finden freundliche Worte zu Gore-Tex? Nun, wir
wollen nicht verheimlichen, dass uns dieser Wett-
bewerber auch Schwierigkeiten bereitet, weil er es
uns schwer macht, mit seinen Bestandskunden -
darunter groflen und profilierten Konfektiondren
- ins Geschift zu kommen. Das ist die eine Seite.
Andererseits wirken Anbieter aller hochwertigen
Marken durchaus preisstabilisierend aus Sicht von
uns als Ingredient Brand.

Wie sieht es auf der unteren Seite des Sandwiches
aus? Man kann das beispielsweise auf Messen

wie den letzten Performance Days in Miinchen
beobachten: Da gibt es eine grofie Anzahl
asiatischer Anbieter, die preisgiinstige Laminate
im Portfolio haben. Da kénnen wir nicht mithalten,
und wir wollen das auch gar nicht.

Ist es nicht so, dass die generelle Debatte iiber
umweltfreundliche Outdoor-Produkte auch giinstige
Anbieter dazu angetrieben hat, auf diesem Feld
Anstrengungen zu unternehmen? Das ist ganz sicher
so. Beispielsweise hat die Detox-Kampagne von
Greenpeace gewiss Impulse gebracht, um preis-
orientierte Hindler oder Marken in die Richtung
nachhaltiger Produkte zu bewegen. Wir werden
wohl auch in Kiirze neue Kunden vermelden
konnen, die mit uns zusammenarbeiten wollen,
weil sie nachhaltige Produkte wiinschen.

Meinen Sie damit solche wie H&M oder Zara?
Wir kénnen uns zu diesem Zeitpunkt noch nicht
dazu duflern. Die Hindler, die Sie ansprechen,
sind es aber nicht. Auch diese Marktteilnehmer
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Wir halten Gore-Tex fur einen verlasslichen
Wettbewerber, da dieser offenbar nicht darauf aus
ist, die Preise kleinzukriegen Michael Kamm, CEO, Sympatex

unternehmen Anstrengungen auf dem Gebiet der
Nachhaltigkeit, haben aber Preisvorstellungen, die
wir nicht erfiillen kénnen bzw. wollen. In diesem
Preissegment werden Preise von weniger als finf
Euro gefordert, was nicht unserem Geschiftsmodell
entspricht.

Preise spielen natiirlich eine Rolle. Zuletzt gab es vor

| verschiedenen Hintergriinden wenig Schones aus

Fernost zu horen (Preisauftrieb in China, Streiks,
Sicherheit der Arbeiter, Mindestlohne usw.). Wie ist
Sympatex im Spannungsfeld der globalen Wert-
schopfungskette aufgestellt? Hier gibt es einiges zu
sagen, und wir betrachten das mit Sorge. Gleich-

| zeitig sind wir in einer anderen Situation als die
| Konfektiondre: Unsere Prozesse sind hochgradig

automatisiert. Dafiir miissen wir auch gutes Geld
fiir qualifizierte Mitarbeiter bezahlen. Diesbe-
ziiglich gibt es nicht wirklich grofie Unterschiede
zwischen unseren Werken in Europa und in Asien.

| Aber: Unsere Laminierproduktion am eher hoch-
| preisigen Pearl River Delta unweit von Hong Kong

braucht deutlich weniger Mitarbeiter als ein
Konfektionir mit vielen Ndherinnen. Insofern
spiiren wir den Kostenauftrieb im Personal
weniger als die Marken und die Fabriken, die in

| deren Auftrag arbeiten.

Aus meiner beruflichen Vergangenheit bei Ver-
marktern von Endprodukten weifd ich sehr gut, dass
es da eine Karawane gibt, die immer weiterzieht,
wenn die Lohnkosten zu hoch werden. Bei
Sympatex funktioniert das so nicht: Wir haben
grof3e Fertigungsanlagen, die nicht so einfach an
einen neuen Standort verlegt werden konnen.

Die Nachhaltigkeitsdebatte, in die wir uns bekannt-
lich sehr aktiv einbringen, tut ihr Ubriges: Wir
brauchen Standorte mit bewahrten Verhdltnissen,
was den Energie- und sonstigen Ressourcen-Ver-
brauch ebenso betrifft wie das fachliche Know-how.
Hinzu kommt eine Effizienz, was die kurzen Trans-
portwege im Sinne unserer Kunden betrifft, denn
Lieferfihigkeit ist ebenso wichtig wie die Qualitdt
der Produkte. Wir haben zwei Lager: eines in
Europa und eines in Fernost. In Asien wird produ-
ziert in China, Taiwan und Stidkorea. Das sind alles
nicht wirklich die kostengiinstigsten Standorte,

{ aber dort sind auch unsere hochwertigen Lieferan-

ten und Kunden angesiedelt. <<<

ZUR PERSON

Michael Kamm verantwortet
seit 2010 als CEO der
Sympatex-Gruppe die Bereiche
Vertrieb, Marketing, Strategie
und Produkt. Der 55-Jahrige
bringt es inzwischen auf ein
Vierteljahrhundert an Erfahrung
in Fihrungspositionen im
Bekleidungs-, Sport- und
Konsumguter-Sektor. Unter
anderem war Kamm Geschafts-
fihrer bei Etienne Aigner,
Mistral und North Sails. Bei der
North Saits Windsurfing Group
war der studierte Diplom-Kauf-
mann auch der Eigentimer.



