MASSSCHUHE

Edles Leder aus dem Koffer

Die Briider Gian-Luca und Florian Cavigelli versorgen ihre anspruchsvolle
Kundschaft mit massgeschneiderten Schuhen. Mit ihrem mobilen
Unternehmen «lemajordome» stellen sie sicher, dass sich die Fiisse nicht
nur abends in Finken wohl fiihlen.

Text Mario Walser Fotos Romed Fritsche

ondon, Barcelona, Seoul, Moskau, St. Moritz - Gian-

Luca Cavigelli, 25, war in seiner Zeit als Spitzensnow-

boarder fiir Wettkimpfe und Werbeauftrige welt-

weit erfolgreich unterwegs. Florian, sein um einein-
halb Jahre dlterer Bruder, war ein aufstrebender Banker. Beide
haben ihre vielversprechenden Karrieren aufgegeben, um
den Schritt in die Selbstindigkeit zu wagen. Nicht etwa als
Finanzberater oder Snowboardproduzenten, was naheliegen
wiirde. Die beiden Freiburger mit Biindner Herkunft verkau-
fen seit zehn Monaten elegante, rahmengendhte Schuhe, die
im sogenannten «Goodyear welted»-Verfahren (siehe Kasten)
angefertigt werden. Damit sind sie nicht die Ersten. Liebhaber
edler Massschuhe werden in der Schweiz bereits von diversen
Anbietern umsorgt. Auch dringen im Zuge der E-Commerce-
Revolution immer mehr Onlineshops in den Markt, die indi-
viduell angepasstes Schuhwerk feilbieten. Das Besondere am
Konzept von «lemajordome>» ist die Einfachheit.

Geschéft im Uberseekoffer

Ihr Schuhladen, der eigentlich gar keiner ist, besteht aus
ein paar abgewetzten Uberseekoffern, die es in sich haben.
Ausgestattet mit einem Fussscanner, Leder- und Sohlenmu-
stern, verschiedenen Vorzeigemodellen und Accessoires wie
Schuhspannern, Pflegecremen und Schuhléffeln, dienen sie
gleichzeitig als Ausstellungs- und Arbeitsfliche. Zwei iPads
mit Zugang zur Website, auf der die Schuhe bestellt werden

«In einem Paar Schuhe
stecken 40 Arbeitsschritte.»

Gian-Luca Cavigelli

konnen, erginzen die mobile Ausstattung. Nebst der Kunden-
betreuung im Geschift kdnnen die beiden Schuhfetischisten
so problemlos Firmen besuchen oder ihr Konzept an Ausstel-
lungen présentieren.

In einem Haus aus dem 13.Jahrhundert an der Marktgasse
im Niederdorf befindet sich die Ziircher Niederlassung. Die
hohen, mit der Patina der Zeit versehenen Rdumlichkeiten
sind gefiillt mit alten, {ibereinandergestapelten Holztischen,
maichtigen Spiegeln und ausgestopften Greifvogeln. Die zwei
quicklebendigen Katzen Kaia und Mia betrachten den Laden
als ihr Wohnzimmer. Sie gewdhren, zusammen mit ihrem
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Besitzer Dolf Bachmann, einem alteingesessenen Tischbauer,
dem Start-up Gastrecht. Nach dem gleichen Prinzip ist auch
die Lausanner Dépendance von «lemajordome» an der Avenue
de Sévelin aufgebaut. Diese Niederlassung fithrt der Dritte im
Bunde, Gonzague Bongard, Mitbegriinder und Partner der
Cavigelli-Briider.

Wer auf die Schnelle Schuhe kaufen will, ist bei «<lemajor-
dome» an der falschen Adresse. Hier werden diese erst nach
einer intensiven Verkaufsberatung in Auftrag gegeben. Der
Prozess setzt sich zusammen aus einem Vorgespriach, dem
digitalen Massnehmen mittels Fussscanner, dem gemein-
samen Zusammenstellen des gewiinschten Schuhs und der
Anprobe eines Musterexemplars. Ist der Auftrag unterschrie-
ben und die Bezahlung erfolgt, gehen die neuen Treter in die
Produktion. Nach rund zwei Monaten wird der Schuhbesitzer
zur Anprobe geladen - Geduld ist also gefragt. «<In einem Paar
Schuhe stecken 40 Arbeitsschritte. Allein das Vorgesprach
beim ersten Rendezvous in unserem Laden dauert mindes-
tens eine halbe Stunde», sagt Gian-Luca Cavigelli.

Uberraschung aus dem Scanner

Genau dieses Konzept begeistert den Kunden, der in die-
sem Moment den Laden betritt und sich ganz spontan aufdas
Schuhabenteuer einldsst. Nachdem der obligate Kaffee ser-
viert und das Herstellungsprinzip in charmanten Worten
erklartist, zieht sich der Mann mit dem rauschenden grauen
Vollbart die Schuhe aus und steht barfuss auf den Scanner. Er
ist tiberrascht, dass sein linker Fuss rund einen halben Zen-
timeter ldnger ist als der rechte. Fiir Gian-Luca Cavigelli, der
den Kunden bedient, ist das nicht ungewohnlich: «Wichtig
ist, dass das Schuhwerk diese anatomischen Voraussetzungen
beriicksichtigt und der Kunde sich wohl fiihlt, wenn er die
Schuhe tragt.»

Sind die Fiisse digital erfasst, geht der Kunde im Laden
einige Meter in Musterschuhen. Denn die persoénliche Wahr-
nehmung des Kunden ist ebenso wichtig wie die gemessenen
Ergebnisse. Anschliessend hinterlegen die Jungunternehmer
die Daten im digitalen Leistenbuch und im Kundenprofil.
«Von diesem Moment an kann unser Kunde jeden Schuh aus
unserer Kollektion auch online bestellen», sagt der ehemalige
Snowboardprofi.

Nun erfolgt die eigentliche Komposition des Objektes der
Begierde. «<Im Prinzip ist alles machbar, aber beim ersten Paar
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MASS- UND KONFEKTIONSSCHUHE

Genaht oder geklebt

GESCHICHTE Bis zur Mitte des 19. Jahrhun-
derts massen Schuhmacher die Kunden-
fusse immer individuell aus. Anhand dieser
Daten fertigten sie die Schuhe in Handar-
beit. Nachdem findige Kopfe in den USA die
ersten Maschinen zur industriellen Produk-
tion entwickelt hatten, kamen die Konfek-
tionsschuhe auf. Heute besteht der grosste
Teil der verkauften Ware aus Konfektions-
schuhen. Pro Jahr erwerben Herr und Frau
Schweizer flnf bis sieben Paar davon und
verhelfen dem Schweizer Schuhmarkt so

zu einem geschatzten Umsatz von rund
zwei Milliarden Franken. Massschuhanbieter
sind heute eher auf einen gutbetuchten
Kundenkreis ausgerichtet.

HERSTELLUNG Der Ausdruck «rahmenge-
naht» bezeichnet eine spezielle Machart:
Die Verbindung des Schuhschaftes, also
des oberen Teils aus Leder, und der Sohle
ist bei rahmengenahten Schuhen nicht
verklebt, sondern vernaht. Der Rahmen -
ein schmaler Lederstreifen — wird von unten
an den Schaft genaht. Eine weitere Naht,
die Doppelnaht, verbindet die Laufsohle mit
dem Rahmen. Werden spezielle, von Charles
Goodyear Junior patentierte Nahmaschinen
fur die Verbindung von Laufsohle und Rah-
men eingesetzt, ist von «Goodyear welted»
die Rede. Der Lowenanteil aller rahmenge-
nahten Schuhe wird so hergestellt.

#Das Geschaft der Cavigelli-Briider . ¢
. passt in mehrere grosse Uberseekof- o
fer. So bleiben die Jungunternehmer
mobil und kénnen ihre Koffer jede 4’i_'t j.
an einem anderen Ort aufklappen.

T :
Klassisch und elegant: Die Kunden
kénnen anhand von Modellen
ihr Schuhwerk selbst entwerfen.

raten wir unseren Kunden zu einem klassischen Modell in
Schwarz oder Braun mit einer Ledersohle. Denn der Schuh
soll kein Ausstellungsobjekt sein, sondern moglichst oft ge-
tragen werdeny, sagt der ehemalige Banker Florian Cavigelli.

Bei der Kreation kann der Kunde zwischen zwei verschie-
denen Schuhspitzen, 20 Lederfarben sowie sechs verschie-
denen Sohlen wihlen. «<Wir bieten zudem die Option, die
Schuhe mit Lammfell zu fiittern», fiigt Florian Cavigelli hinzu.

Der von Gian-Luca Cavigelli beratene Kunde hat genaue
Vorstellungen. Seine Wahl fillt auf eine Chelsea-Stiefelette in
mehrfarbig schimmerndem Rainbowleder mit klassischer
Ledersohle zum Preis von 630 Franken. Nachdem er die Ein-
kaufstaschen geschultert hat, bedankt er sich fiir die kompe-
tente Beratung und verlésst den Laden.

Passion als Fundament

Das ist Balsam fiir die Seelen der beiden Schuhverkaufer,
denn sie konnen weder auf eine Verkduferlehre noch aufeine
lange Familientradition im Schuhmachergewerbe zurtick-
greifen. IThr Fachwissen iiber Schuhe und deren Herstellung
haben sie sich wihrend der vielen Reisen durch Italien, Spa-
nien, Portugal und die Tiirkei zu den moéglichen Produktions-
statten und Manufakturen erworben, die der detaillierteren
Ausarbeitung des Konzeptes dienten.

Inneres Feuer und Unternehmergeist bilden das geschift-
liche Fundament der Freiburger: «Schone, dsthetische Objek-
te, auch Schuhe, haben uns schon immer magisch angezo-
gen», sagt Florian, der Altere. Sein Bruder nickt. Doch auch
bei ihren fritheren Titigkeiten konnten sie Riistzeug fiir ihr
Unternehmen sammeln: «Wollte ich als Snowboarder einen
neuen Sprung erlernen, geschah das anhand von prizisen
Abldufen. Das kommt mir heute auch als Geschidftsmann
zugute», ist Gian-Luca Cavigelli tiberzeugt.

Das zur Umsetzung ihrer Geschiftsidee notwendige klei-
ne Finanzpolster stammt aus der Familie. So tibernahmen die
beiden Viter der drei Geschéftspartner - selbst Kompagnons
in einem Immobilienunternehmen - die Funktion als «Busi-
ness Angels»; sie beteiligten sich an der Finanzierung des
Startkapitals. Bei der Ausarbeitung des Businessplans stan-
den sie ebenfalls mit Rat und Tat zur Seite.

Der familidre Hintergrund gibt den Jungunternehmern
Sicherheit und Kraft, stellt sie aber auch immer wieder vor
neue Herausforderungen: «<Familidre und geschéftliche An-
gelegenheiten zu trennen, ist nicht immer leicht, weil eine

«Familiare und geschaftliche Angelegenheiten
zu trennen, ISt nicht immer leicht.»

Florian Cavigelli

gewisse Emotionalitdt mitschwingt», sagt Florian Cavigelli
mit einem verschmitzten Lachen. Sein Bruder erginzt:
«Wir wihlen die Worte bei unseren wenigen geschéftlichen
Meinungsverschiedenheiten sicher bedachter, als wenn wir
nur Geschéftspartner wiren.»

Nicht giinstig, aber langlebig

Um Schuhe von «lemajordome» zu erstehen, ist zuerst
einmal ein tieferer Griff ins Portemonnaie nétig als bei be-
kannten Schuhhandelsketten — rund 430 Franken kosten die
glinstigsten Modelle. Je nach Qualitdt von Leder, Innenfutter
und Sohle muss ein Kunde fiir einen etwas ausgefalleneren
Schuh mit bis zu 800 Franken rechnen.

Gilinstig ist anders. Das ist auch den beiden Schuhliebha-
bern klar. Trotzdem sind sie sich einig: «Ein hochwertiger,
rahmengendhter Schuh ist auf die Linge nicht teurer als ein
in Massenproduktion gefertigter Schuh mit geklebter Sohle,
der meist schon nach einem Jahr in der Miilltonne landet»,
sagt Gian-Luca Cavigelli.

Die Briider lassen die erlesene Ware deshalb im Siidosten
Spaniens von Schuhhandwerkern mit langjidhriger Erfah-
rung anfertigen, so wie das auch namhafte englische Schuh-
hersteller tun. «Trdgt der Kunde den rahmengendhten Schuh
nur jeden zweiten Tag und wird dieser bei Bedarf fachman-
nisch repariert, hat er eine Lebensdauer von mindestens fiinf
Jahren», sagt Florian Cavigelli. Wiirden im Verlauf der Jahre
mehrere Paare angeschafft, seien auch Lebensdauern von 15
bis 20 Jahren keine Seltenheit. Deshalb sehen die Cavigelli-
Briider im Kauf von hochwertigen Schuhen auch einen Bei-
trag zu nachhaltigem Konsumverhalten.

Die Cavigellis sind von ihrer Geschiftsidee tiberzeugt,
auch wenn sie damit kein neues Produkt auf den Markt brin-
gen: «<Wir wollten das Rad nicht neu erfinden, aber durch die
Verkniipfung von Onlineauftritt und physischer Prisenz in
Form unserer beiden Liden in Ziirich und Lausanne kénnen
wir unsere Kunden Schritt fiir Schritt bei der Kreation ihrer
Schuhe begleiten», sagt Gian-Luca Cavigelli.

Das Kofferkonzept findet vermehrt auch bei ausldndi-
schen Kunden Anklang. Nicht nur Schweizer Banker und Stu-
denten mit einem Schuhtick leisten sich die exklusiven Tre-
ter. Dank der guten Passantenlage des Geschiftes, mitten im
Zircher Niederdorf, lassen sich Touristen aus aller Welt die
Fiisse ausmessen, ein Kundenprofil anlegen und sich das edle
Schuhwerk nach Hause liefern. m
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