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EDITORIAL

Luielre Leserinnen
und Aeser,

die Kleinen stehen bei dieser Ausgabe der equitrends im Mittelpunkt. Kinder sind eine tolle Ziel-
gruppe fiir den Handel und das nicht nur, weil sie noch wachsen und dadurch oft neue Ausriistung
bengtigen. Kinder sind auch hochinteressante Adressaten fir das Marketing, da Logos und Marken
viel friiher eine Rolle spielen, als mancher vielleicht annimmt. Grund genug fiir uns, ein ganzes Heft
den Kindern zu widmen: Wir spannen den Bogen van der Kindermode (ab Seite 14] (iber den Sattel

[Seite 18] bis hin zur Werbung.

Warum gerade der Sattel? Ein Kind kommt sich in einem Sattel fiir Erwachsene nicht nur verloren
vor, es kann auch nur viel schwieriger einen Rarrekten Sitz entwickeln, weil von den Proportionen
her einfach Uberhaupt nichts passt. Wir stellen Ihnen verschiedene Maglichkeiten vor, Kinder und
Jugendliche bequem und sicher aufs Pferd zu setzen: Reitkissen flir die Jiingsten, Kinder- und

Jugendsattel sowie Familiensdttel, die unterschiedliche Sitzgréen ermdaglichen.

Katja Hinzberg erklart hnen ab Seite 22, wie Sie Kinder in der Werbung richtig ansprechen. Apropos
ansprechen: Dass der Erfolg im Verkauf nicht nur von der richtigen Wartwahl abhdngt, hat Jessica
Kaup flr Sie herausgefunden. Warum es véllig normal ist, dass der Kunde van seinen Gefiihlen

libermannt wird, und was Sie tun kénnen, um richtig anzukommen, erklart Sie lhnen ab Seite 26.

Viel SpaB beim Lesen!

Guido Krisam

PFIFF
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FIRMENNACHRICHTEN

Schoeller Textil:
Fuhrungswechsel

Neuer CEQ bei der Schweizer Schoeller Textil AG
ist seit Anfang April 2012 der Chemiker Siegfried
Winkelbeiner. Der bisherige Leiter des Unterneh-

mens, der Textilingenieur Hans-Jirgen Hubner,
bleibt der Firma aber weiterhin erhalten: Er wird flr
die Bereiche Innovation, die neu gegriindete Firma

Schoeller Medical und einzelne Produkte verantwart- LY

lich zeichnen. ,Mit der im letzten Jahr erfolgten Griin- 3 ..
dung van Schaoeller Medical AG und dem Erwerb eines

externen Chemielabors mdchten wir beim Mega-

trend Gesundheit auf jeden Fall vorne mit dabei sein®, /

“ . ' . ) . . Bei der Schoeller Textil AG gab es im April
erkldrte Hibner. Winkelbeiner ist seit 2011 hei einen Fiihrungswechsel. Neuer CEQ ist der

Schoeller und war zuvor fir die BASF tdtig. Chemiker Siegfried Winkelbeiner.

Uvex: Neuer Reitsport-Webshop

Uvex bietet seine komplette aktuelle Reitsport-Kollektion seit Anfang April in einem eigenen Online-
shop unter www.uvex-sports-shop.de an. Der Verkauf findet aber weiterhin nur ber den Fachhan-
del statt. Daflir sorgt der Anbieter des e-Commerce-Systems, Arendicom. Der Onlineshop bietet zu

den meisten Produkten kurze Videos, die die Produkte erkldren.

Animo:
Ausruster von Matthias Rath

Die italienische Bekleidungsfirma Animo hat mit Tatilas-Reiter Matthias Rath einen Ausrister-Vertrag
abgeschlossen. Rath dazu: ,Mit Animo habe ich ein vollig neues Wohlbefinden beim Reiten, die Klei-
dung trdgt sich einfach fantastisch. Das Besondere ist die auBergewdhnliche Elastizitdt des Gewebes,
die mir viel mehr Bewegungsfreiraum schenkt.” In die Garne eingewirktes Silber sorgt laut Hersteller
auBerdem fiir eine konstante Korpertemperatur. Rath weilte fir einen Tag im italienischen Rosa, dem
Firmensitz von Animo, und wurde dort komplett fiir die griine Saison eingekleidet. Neben der Turnier-
und Trainingsbekleidung wird er fortan auch mit Freizeitkleidung von Animo ausgestattet.

INNOVATIONSMANAGEMENT

Trend zur ,Synnovation®?

Das ZuRunftsinstitut beschdftigt sich in seinem aktuellen Maonatsmagazin ,Trend-Update”
(Ausgabe 4/2012) mit dem Thema Innovationsmanagement. Die Ausgabe mit dem Titel ,Syn-
novation" beschreibt, wie verschiedene Interessensgruppen, auch aus anderen Branchen und
gerade auch die Kunden, in den Innovationsprozess mit einbezogen werden. Mit ,Synnavation*
ist daher eine neue Kultur der Innovation gemeint, in der das Neue nicht mehr, so das Zukunfts-
institut, ,aus einer eingeengten Beschleunigungs-, Kontroll- oder Uberwindungsfantasie® ent-
steht, sondern aus der Vernetzung verschiedener Wissensdisziplinen.
Info: www.trend-update.de

www.eguitrends.de
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AKTUELL Nachrichten

HELMUBERZUGE FUR KINDER

Mehr SpaB durch Rollenspiele?

Die Marke Helmy Helmet hat sich ausgefallene Helmiiberziige einfallen lassen,
die Kindern das Tragen eines Helms schmackhaft machen sollen. Die Uber-
zlige sollen den Kindern die Mdglichkeit erdffnen, beim Sport in eine Rolle zu
schliipfen: Acht Charaktere bieten Jungen und Mddchen eine Identitat fir alle
Freizeitaktivitaten, die einen Helm erfordern. Die Ubernge sind fUr alle Helm-
typen geeignet und lassen sich schnell und einfach
mit zwei Klettverschlissen fixieren. Je nachdem,
ob der jeweilige Helm Uber ein weiches oder har-
tes Innenfutter verfiigt, wird der Uberzug vorn und
hinten oder per Riegel an den Ohrenschiitzern be-
festigt. Eine Aussparung am Hinterkopf Idsst Platz
fir Skibrillen oder &hnliches. Die Uberziige sind at-
mungsaktiv, schnell trocknend, bei 30 °C waschbar
und trocknerfahig (Material: Lycra). Der empfohlene

Helmiiberziige, die Typen wie ,Betsy the Bunny*,
.Betty the Bear", ,Billy the Bear", ,Willy the
Wiking*, ,Peter the Punk*, ,Danny the
Dalmatian*, ,Don the Dragon" und ,Freddy the
Fighter* verkdrpern, sollen Kinder mativieren,
bei Spartarten wie Reiten einen Helm zu tragen.

Verkaufspreis liegt bei 29,90 Euro. Helmy Helmet ist eine Eigenmarke der
Agentur Textile Projekte. Das 2008 von Beatrice van Thurn und Taxis gegriindete

Unternehmen versteht sich als Dienstleister fir Premium-Merchandising.

Info: www.helmet-helmy.de, www.textileprojekte.de

UMFRAGE

Die Bezahlmdglichkeiten im interaktiven Handel, das heift Online- und
Versandhandel, waren Kern einer reprdsentativen Online-Umfrage vom
Januar 2012. Befragt wurden bei der vom Bundesverband des Deutschen
Versandhandels e.V. (bvh] und der Creditreform Consumer GmbH (CEG)
durchgefiihrten Umfrage Personen zwischen 18 und 69 Jahren. Wie im ver-
gangenen Jahr ist das bevorzugte Bezahlverfahren der Kauf auf Rechnung.
Allerdings musste der Kauf auf Rechnung im Vergleich zum Vorjahr ein
kleines Minus van drei Prozent hinnehmen und fiel auf 37 Prozent zurlick.

Die Gewinner sind im Vergleich zum Vorjahr elektronische Bezahlsys-
teme wie Click and Buy, giropay, PayPal und sofortiiberweisung.de. Sie
nehmen mittlerweile einen Anteil von 36 Prozent (Vorjahr 26 Prozent)
ein. Damit liegen sie nur noch knapp hinter dem Rechnungskauf. Alle
weiteren Bezahlwege mussten laut dieser Umfrage im Vergleich zum
Vorjahr ein leichtes Minus hinnehmen. Die Kreditkarte zum Beispiel
hat aktuell einen Anteil von 14 Prozent (Vorjahr 15 Prozent). Auch die
Vorauskasse hat mit einem Anteil van nur noch acht Prozent gegentber
dem Vorjahr um fiinf Prozentpunkte verloren (Vaorjahr 13 Prozent).

Christoph  Wenk-Fischer, bvh-Hauptgeschdaftsfihrer, bewertet die
aktuelle Entwicklung folgendermaBen: ,Die aktuellen Zahlen verdeut-

Mehr Bezahlsysteme, mehr Umsatz

lichen einmal mehr, dass der Kauf auf Rechnung noch eine sehr wichtige
Bezahlform fiir die deutschen Kunden darstellt." CEG-Geschaftsfihrer
Siebo Wouydt fiigt hinzu: ,Der Vorteil fiir Verbraucher beim Kauf auf Rech-
nung ist der Nachteil fir Handler. Denn flr sie ist der Rechnungskauf
ein unsicheres Bezahlverfahren, weil sie mit dem Versand der Ware in
Varleistung gehen missen. Damit es fir Handler am Ende keine bdse
Uberraschung gibt, empfehlen wir eine Bonitatspriifung. Sie gibt Auf-
schluss Uber die Baonitdt des Bestellers. Mit dem Ergebnis der Bonitdts-
prifung kann der Handler das Zahlungsausfallrisiko abwdgen und den
Kauf auf Rechnung oder ein anderes Bezahlverfahren wie Vorkasse oder
Kreditkartenzahlung anbieten."

LEs ist wichtig, dass sich die Handler auf ihre Kaufer einstellen. Hierzu
gehdrt auch, dass sie eine Auswahl an Bezahlmdaglichkeiten anbieten. Ist
ndmlich die bevorzugte Bezahlart nicht vorhanden, kann es zu Kaufab-
brichen kammen. Bieten Handler jedoch kduferindividuell eine Auswahl
an geeigneten Bezahlmdglichkeiten an, werden erfahrungsgemdf zu-
sdtzliche Umsadtze verzeichnet, chne das Risiko von Zahlungsausfdllen
zu erhghen®, sagt Woydt.

Quelle: bvh/CEG

05/12

Textile Projekte



Mahnen-, Fell- und Schweifglanz 2/1;/ _

Honig-Pflegeshampoo

S R
- e O™ — e
" - =2 % = A
: t&ﬁ'il‘s':\'sw\° :
<t - . R

& r
ot

__ Honig
. Ptlegeshampy,

| Milde Spruhrefm'guﬂg

-SCHUTZ

s g
o
N |

3 e _'._}f ; 2Ur schonenden
| Mahnen-, Fell- | S faut-und epfieg,
: und Schweifglanz ;‘:'."ﬁ Shampooing

seidiger Glanz
optimale Kammbarkeit
mehr Volumen

€ 50in au mijel

Nettoyage doyy €n spray

750 m|

Démélant lustrant
volume et brillance durable
d la criniere et a la queue

750 ml

REINIGUNG

MM-Cosmetic GmbH - D-56584 Anhausen - www.zedan.de



AKTUELL Nachrichten

MESSEN IN KLAGENFURT

Erfolgreiche Kombination

2012 fanden die beiden Fachmessen Weidwerk &
Fischweid sowie Passion Pferd zum ersten Mal parallel

V 4
A

auf dem Messegeldnde Klagenfurt statt. 17.500 Jd-
ger, Fischer und Reiter informierten sich vom 23. bis
25. Mdrz Uber die neuesten Produkttrends. Das be- "
KARNTNER MESSEN

KLAGENFURT

deutet ein Besucherplus von 20 Prozent gegeniiber
der letzten Messe. 218 Aussteller waren vor Ort. In-

teressant ist auch die Aufteilung der Besucher. 61,1
Prozent aller Befragten gaben laut dem Marktfor-
schungsunternehmen ,Der Ladler" an, sich fiir das
Thema Jagd zu interessieren, weitere 35,3 Prozent fiir
die Fischerei, 23,2 Prozent fir den Bereich Pferd und Natur sowie 15,8 Prozent fiir ,Off Road". Sieht
man sich die starksten Bereiche innerhalb der einzelnen Gruppen an, so dominierte bei den Jdgern mit
42,1 Prozent das Ausstellungssegment Jagd- und Sportwaffen. Weitere 37,4 Prozent interessierten sich
besonders fiir Jagdbekleidung und 32,1 Prozent fir Jagdausriistung und Revierbedarf. Das Hauptinte-
ressensgebiet der Fischer lag flir 25,3 Prozent aller Befragten bei den Angelgerdten, bei weiteren 19,5
Prozent bei der Fischereibekleidung sowie bei 18,4 Prozent beim Fischereibedarf. Bei der neuen Passion
Pferd fanden die meisten Befragten das Thema Futtermittel und Pflegeprodukte am interessantesten
(15,3 Prozent), gefolgt von Pferderassen und -zucht (14,2 Prozent] sowie Hundezubehdr (12,1 Prozent].
Von den 17.500 Besuchern kamen 80 Prozent aus dem Inland, hier iberwiegend aus Karnten (92,9
Prozent), gefolgt von der Steiermark mit 4,5 Prozent sowie Wien mit 1,3 Prozent. Von den 20 Prozent
ausldandischen Jdgern, Fischern und Reitern kamen 80,6 Prozent aus Slowenien und weitere 13,9 Pro-

zent aus Italien. Die ndchste Weidwerk & Fischweid findet, wieder parallel zur Passion Pferd, in zwei
Jahren (vom 28. bis 30. Mdrz 2014) in Klagenfurt statt.
Info: www.kaerntnermessen.at

MESSE ERFURT

Reiten-
Jagen-
Fischen

Die 14. Reiten-Jagen-Fischen, die vom 23.

bis 25. Marz in Erfurt stattfand, schloss mit
einem Besucherplus von 4 Prozent. Insge-
samt kamen rund 23.900 Besucher, waobei
der Fachbesucheranteil laut Veranstalter
erstmals bei deutlich Uber 50 Prozent lag.
Zusdtzliche 600 Teilnehmer besuchten die
Fachtreffen der Jdger, Pferdezlichter und
Angelexperten im Kongresszentrum. Auf der
Ausstellerseite standen 210 Anbieter aus 13
Landern. ,Die Messe Reiten-Jagen-Fischen
bleibt Publikumsmagnet. Die Kombination
aus Fach- und Publikumsmesse hat sich er-
neut bewdhrt", sagt Geschdftsfiihrer Wieland
Kniffka. ,Freizeitaktivitdten in der Natur lie-
genim Trend, aber auch Themen wie Umwelt-
schutz und die Erhaltung unserer natirlichen
Ressourcen werden immer wichtiger." Die
ndchste Reiten-Jagen-Fischen-Messe findet
ndchstes Jahr vom 12. bis 14. April statt.
Info: www.reiten-jagen-fischen.de

AUSBILDUNG IM HANDEL

Mangelnde Schulbildung
Haupthindernis

Die unzureichende schulische Qualifikation ist das grofte Hindernis bei der Besetzung von
Aushildungspldtzen im Handel. Das ist das Ergebnis einer aktuellen Umfrage des Handels-
verbandes Deutschland (HDE] unter 850 Betrieben. Demnach sieht die Hélfte der Befragten
die Vorbildung der Jugendlichen als gréften Mangel an. ,Die Schulen und die Eltern missen an
dieser Stelle ihrer Verantwortung gerecht werden und den Jugendlichen das nétige Ristzeug
fir den Einstieg ins Berufsleben mitgeben”, sagte dazu HDE-Hauptgeschaftsfiihrer Stefan

Genth. Insgesamt sei das Bild aber gemischt: Offenbar spiele die demografische Entwicklung
eine Rolle, die den Handel je nach Region sehr unterschiedlich treffe. ,iImmer mehr Jugendliche
konnen sich den richtigen Ausbildungshetrieb aussuchen. Noch bis vor kurzem war die Lage
genau umgekehrt. Jetzt kommt es im Konkurrenzkampf um knapper werdende Arbeitskrafte
darauf an, dass die Handelsbetriebe sich als gute Ausbilder und Arbeitgeber prdsentieren”, so
Genth. Im Einzelhandel kammen mehr als 80 Prozent der Fiihrungskrafte aus dem eigenen
Nachwuchs. Das zeigt, wie wichtig qualifizierte Auszubildende flr die Branche sind.

Neben der mangelnden Qualifikation der Bewerhber gebe es aber auch noch andere Hinder-
nisse bei der Besetzung von Ausbildungspldtzen. So hat nach der HDE-Umfrage rund ein

Drittel der Jugendlichen falsche Vorstellungen vom zu erlernenden Beruf. Eine eher unterge-
ordnete Rolle spielen die Qualitdt und der Zeitaufwand fiir den Berufsschulunterricht sowie
die Aushildungskosten.

damedeeso/istockphato.com

TR

Quelle: HDE
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BUSINESS-KNIGGE

Nachrichten AKTUELL

Benehmen im Ausland und Internet

Warum fiihlen sich Meetings in Oslo oder Kopen-
hagen oftmals so zdh und anders an? Weshalb
sollte man in Schweden nicht zu dick auftra-
gen? Woran erkennt man, ob ein finnischer Ge-
schaftspartner wirklich Interesse hat - wenn sein
Gesicht eine andere Sprache spricht? Die dritte
Auflage des Standardwerkes ,Business Knigge
international" widmet sich dem kaorrekten Auftritt
in 20 verschiedenen Ldndern. Zusdtzlich erfah-
ren Leser in dem Uberarbeiteten und ergdnzten
Werk, worauf es beim Geschaftsauftritt im Inter-
net ankommt. ,Wer bei weltweiten Geschéften im
Ausland erfolgreich sein will, muss mehr beherr-
schen als die wichtigsten Benimmregeln®, sagt
Buchautor Kai Oppel. ,Vielmehr kommt es auf das
Verstdndnis der jeweiligen Kulturen an - aus dem
sich das Verhalten ableitet. Nur wer die Hinter-
grinde kennt, kann glaubwirdig agieren." Bei-
spiel Skandinavien: Dort handeln viele bewusst
oder auch unbewusst nach dem sogenannten
Jantegesetz. ,Es besagt, dass alle gleich sind -
was bei Entscheidungsfindungen dazu fiihrt, dass
nahezu alle Hierarchien einbezogen werden wal-

len", erldutert Oppel. Wer den Deal lediglich mit
dem Chef eintliten mdchte, hat schlechte Karten.
Ebensa sollten sich Unternehmer beim Auftritt in
ndrdlichen Gefilden an den hoheren Stellenwert
der Familie erinnern: ,Freitag um 16 Uhr eine
dringende Anfrage zu stellen, ware in vielen Fal-
len unhoflich und aussichtslos.” Der ,Business
Knigge international* beleuchtet typische Ge-
schaftssituationen van der Geschdftsanbahnung
und dem Kennenlernen Uber Kommunikations-
besanderheiten bis hin zu Tischkultur und Dress-
code. ,Die deutsche Geschaftsmentalitdt ist ver-
gleichsweise direkt und abschlussorientiert, was
beispielsweise in vielen asiatischen aber auch
slideuropdischen Landern zu extremen Fehltrit-
ten fihren kann", sagt Oppel. Leser erfahren au-
Rerdem, wie sie mit dem Thema Bestechung um-
gehen und welche Knigge-Grundregeln weltweit
Bestand haben. Neu aufgenommen hat der Autor
zudem ein Einmaleins des Online-Knigge. Von der
E-Mail Uber Netzwerke bis zu Twitter und Blogs
erdrtert Oppel, was Geschdftsleute tun dirfen und
was sie besser lassen sallten.

Erschienen im Haufe-Lexware Verlag
(broschiert, 326 Seiten,

ISBN-13: 978-3648022696,

Preis: 19,95 Euro].
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BRANCHE Neue Produkte

Schutz fiir die Augen

Die uvex Reitbrille sgl 202 pola ermdglicht mit der neuen Polavision-Scheiben-Technologie
blendfreie Sicht und deutlich besseres Erkennen van Konturen, etwa beim Wechsel von der Sonne

in den Schatten. Die Polavision-Gldser beseitigen Reflexe und filtern wirkungsvall Irritationen wie
grelle Spiegelungen aus. So ist ermidungsfreies Sehen garantiert. Die Gldser sind unzerbrechlich,
versehen mit 100-prozentigem UVA-, UVB- und UVC-Schutz und dezentrierter Scheibentechnologie
fur verzerrungsfreie Sicht. Die Bauweise, bei der auf Rahmen verzichtet wurde, begriindet das leichte

Klassischer Edellook

Der neue Ariat Bromont Tall H20 ist ein Herrenreitstiefel in der Farbe
Oiled Black. Die AuBensohle des Stiefels besteht aus einer speziellen
Gummilegierung und ist selbst bei Nasse sehr rutschfest. Die ATS-
Technologie (Advanced Torque Stability) im Schuhinneren mit ihrem
komfortablen FuBbett und zusatzlicher FuBgewdlbeunterstiitzung
sorgt flir Stabilitdt, fangt Stéfe ab und ldsst den FuB auch nach
stundenlangem Tragen nicht ermiden. Der Bromant Tall H20 sitzt
wie angegossen und sieht aus wie maBgeschneidert. Denn der
durchgehende riickseitige Reifverschluss ist an der AuBenseite
flankiert von einer Stretch-Ledereinlage, die sich individuell und
druckfrei an die Wadenform anpasst. Das Herrenmodell des Bromont
Tall H2O gibt es in Oiled Black und Waxed Chocolate in den GréBen
40,5 bis 46,5 (in Regular- und Breitschaft-Version].

Info: www.ariat-europe.com

Gewicht und sorgt gleichzeitig fiir uneingeschrankte und einwandfreie Sicht nach varne. Die Biigel sind
sehr diinn, dazu flexibel und mit eingelegten Antirutsch-Softpads versehen. Ideal zum Tragen unter
dem Reithelm geeignet. Erhdltlich in den Farben Black White, Red Black und White Brown zum Preis

von 99,85 Euro (UVP).

Info: www.uvex-sports.de/Reitsport

Fiir kurze und kompakte Pferde

Neu im Programm bei Iberosattel ist der El
Primero, ein Sattel mit einem halbflachen Sitz,
der sich geradezu fir Iangere Ritte anbietet.

El Primero verbindet eine barocke Optik mit
einem guten Halt flrs Bein. Der Oberschenkel
wird durch Pauschen gestiitzt und liegt dabei
gut auf der schénen Doublierung. Das Sattel-
blatt ist extra kurz gehalten. Den Sattel gibt es
in verschiedenen Farben und Lederarten, die
individuell zusammengestellt werden kénnen.
Zusdtzliche Hingucker sind die Schmuckbrosche
und eine aufwendige, optionale Punzierung.
Der Sattel wiegt nur 6,5 Kilogramm.

Info: www.iberosattel.de

Jetzt mit Schwammapplikator

Bremsenbremse, den Insektenschutz von Zedan gegen Idstige Insekten
wie Bremsen, Zecken, Kriebelmiicken oder Fliegen, gibt es nun in der
Flasche mit einem praktischen Schwammapplikator. Die Anwendung
mit Schwammapplikator eignet sich besonders fiir die sensiblen
Kdérperstellen des Pferdes. Er verhindert ungewdinschten Sprithnebel in
den Augen und ermdglicht stressfreies und gerduschloses Auftragen an
Kopf und Hals. Bremsenbremse eignet sich zur tdglichen Anwendung.

Info: www.bremsenbremse.de
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Koelnmesse GmbH

Messeplatz 1- 50679 Kéln
Germany

Telefon 0180 580 57 75*

Telefax 022182199 1305
spogahorse@visitor.koelnmesse.de
www.spogahorse.de

*(0,14€/Min. aus dem dt. Festnetz, max.
0,42€/Min. aus dem Mobilfunknetz)

spoga

www.spogahorse.de

Internationale Fachmesse fiir Pferdesport

horse

Kéln, 2.9.-4.9.2012

Dynamik, die begeistert!

Die spoga horse weckt Leidenschaft auf Produktneuheiten und Trends bei Teilnehmern aus

der ganzen Welt. Und macht diese Messe zum wichtigsten Treffpunkt fiir Sie!

o
o

[ J
e+ koelnmesse



Sicher fressen

Mit ,Ideal" hat Patura
eine freistehende und
platzsparende Raufe
entwickelt, die bei bis zu
vier Pferden eingesetzt
werden kann. Sicherheit
beim Fressen steht an
erster Stelle, deshalb
sind alle zugdnglichen

Info: www.dainese.com

Reithose Ribot Pants

Die Ribot Pants verfligt Uber einen neuartigen Aufprallschutz mit innovativem, patentiertem Dainese-Crash Absorb
System. Das wasserabweisende, visko-elastische Nitrilgummi schiitzt Hiifte, SteiBbein und Knie. Das Modell ist

aus bi-elastischem Schoeller-Prestige gefertigt, dadurch sehr atmungsaktiv und schnell tracknend. Die Hose passt
sich verschiedenen Kdrperformen an und bleibt auch nach langem Tragen in Form. Die zusdtzlichen Silikoneinsdtze
auf der Knieinnenseite sargen flir maximalen Grip am Sattel, die Lycra-Gamasche am Hosensaum mit innerer
Silikanbeschichtung verhindert das Rutschen aus dem Reitstiefel. Extrem widerstandsfahige Nylonfdden an den
Ndhten und ein patentiertes Verschlusssystem am Bund unterstreichen die Qualitdt, Zuverldssigkeit und funktionelle
Raffinesse von Dainese. Die Hose ist in den Grofen 38-52 (Damen] und 44-60 (Herren) in den Farben White, Blue
Navy, Ecru und Indaco (Indigo) erhaltlich.

Teile abgerundet. Die

Besanderheit der Raufe ist das aufschiebbare,
patentierte Dach: Es ist sehr sicher fiir Pferde
und besanders praktisch in der Handhabung
fur den Pferdehalter. Die Seitenteile sind leicht
herausnehmbar, dies ermdglicht ein bequemes
Befiillen mit losem Gut oder auch kleinen
Hochdruckballen. Die Raufe mit der Grundflache
von 135 x 145 Zentimeter ist so kompakt
gebaut, dass sie trotz des massiven Aufbaus
eine sehr hohe Standsicherheit aufweist. Es

ist sagar mdglich, durch den Anbau eines oder
zweier Kunststofftroge an der Raufe zusatzlich
Kraftfutter oder Getreide zu flttern.

Info: www.patura.com

Edles ans Bein

Das Modell Liverpool von Kénigs ist ein
Springstiefel fir Damen und Herren.
Das Oberleder ist leichtes Boxcalf,
paspeliert, Farbkombinationen nach
Wunsch sind moglich. Gefittert ist
der Stiefel komplett mit Nappaleder.
Der Schaft ist am Rist geschnirt, der
lange Reifverschluss hinten geht bis
zum Boden, ein Druckknopf sichert
ihn. Als Extras hietet Kénigs einen
ReiBverschluss-Schoner und drei
Zentimeter Zierstulpe in Krokoleder-
Stil, lieferbare Farben auf Anfrage.

Info: www.reitstiefel-koenigs.de

Sonnenschutz zum Aufsetzen

Mit Swarovski-Elementen

Der BR Zenith Swarovski ist ein eleganter Reithelm

in Wildlederoptik. Der schwarze Vertikalstreifen auf

der Varderseite und das seitlich davon verlaufende

Band aus echten Swarovski-Elementen verleihen dem
Helm ein exklusives Design. Neben den madischen
Aspekten bietet der Reithelm Sicherheit beim Sturz,
eine sehr gute Passform und hohen Tragekomfort.

Das Kinnband ist an der Innenseite weich und
hautfreundlich gefiittert und an der AuBenseite aus
Wildleder. Das Futter des Helms besteht aus Dri-Lex,
das komfartabel, feuchtigkeitsregulierend, atmungsaktiv
und schnelltrocknend ist. Darliber hinaus hat der Helm
Elemente aus Mesh, die fir eine optimale Be- und
Entliftung sorgen. Die Oberseite des Innenhelms ist
gepalstert und sorgt so fiir zusatzlichen Schutz. Der
Helm entspricht der DIN EN 1384/A1:2001 Norm. Er ist in
den Farben Blau, Braun und Schwarz in den Gréfien 52
bis 60 erhaltlich.

Info: www.br.nl

Buff prasentiert neue Modelle fir den Sommer: Das schattenspendende Neaoprenschild der Buff-
Produkte Visor und Cap ist eckig geschnitten. Es bietet dadurch viel Schutz und passt sich gut an die
Gesichtsfarm an. Das Schild ist beim Visor Buff an ein ariginal Buff Schlauchtuch gendht und bietet
somit alle Vorteile des multifunktionellen Schlauchtuchs aus Mikrofaser. Das Cap Buff ist nun anders
verndht als bisher, wodurch eine bessere Passform gewdhrleistet wird. Im Gegensatz zum Visor Buff
ist das Cap mit einer justierbaren Kardel ausgestattet, damit es noch fester sitzt. Alle Buff Produkte
der Friihjahr/Sommer Kollektion 2012 bestehen aus Coolmax, einem Material, das besonders schnell
trocknet. Die mit antibakteriellem Palygiene ausgestattete Headwear schiitzt vor UV-Strahlen und ist
durch die hochwertigen Materialien angenehm weich zu tragen.

Info: www.buff.de
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MESH-TEC VORTEILE

IM UBERBLICK /

< LUFTZIRKULATION

Luft kann an fast jedem Punkt der Gamasche ein- und austreten,
ein Eindringen von Sand und Schmutz wird jedoch zuverldssig verhindert.

+ SCHUTZ . STUTZFUNKTION . FLEXIBILITAT

Mesh-Tec Gamaschen sind eine Mischung aus einer Hartschalen-Gamasche
und einer Gamasche aus weichem Material. Es handelt sich um ein
.Hybrid-Material”, das besseren Schlag- und Streichschutz bietet als jedes
mit Gewebe kaschierte Material. Im Gegensatz zu einer Hartschale aus TPU
oder PVC ist Mesh-Tec nicht steif, sondern flexibel und sogar leicht dehnbar.

<+ LEICHTGEWICHT

Das hexagonale Muster des TPU verringert das Gewicht des Materials,
ohne dabei die Stabilitdt und Flexibilitét einzuschranken. In der Natur
finden wir dieses perfekte Verhaltnis von Stabilitdt zu Gewicht in

den Honigwaben der Bienen wieder.

<+ WASSERABWEISEND . STABIL

Mesh-Tec nimmt kein Wasser auf. Mesh-Tec Gamaschen sind bei
30° maschinenwaschbar, trocknen schnell und sind extrem haltbar.

Fiir jeden Einsatzzweck das

richtige Mesh-Tec Produkt +49.(0)202.76933-0




Kinderreithelm K4

Der neue Swing-Kinderreithelm K4 Uberzeugt mit wegweisender
Technik, einfachster Grégenanpassung und Quicksafe-Verstellsystem.
Acht Ventilationsdffnungen sargen fir eine effektive Klimatisierung des
gesamten Kapfbereiches. Zusatzlich ist der Helm mit LED-Blinkleuchten
flr noch mehr Sicherheit bei Ddmmerung und Dunkelheit ausgestattet.

MODE FUR KINDER

Bunt, funktional
und verspielt

Kinder, besonders Madchen, werden heute immer
friher modebewusst und mdchten aussehen wie
Erwachsene. Auch im Bereich der Reitbekleidung
gibt es inzwischen eine breite Auswahl an Mode fir

Kinder. equitrends stellt einige Highlights vor.

Marke fiir Kinder

Die niederldndische Firma Horka bietet mit der Marke Red Horse zahlreiche
bunte, strapazierfahige Reithosen und anderes Zubehér fiir Kinder, zum
Beispiel glitzernde Reitgerten. Das Outfit im Bild besteht aus einem grauen
Jersey-Polo-Shirt mit verspielten Details wie Kndpfen mit Pferdemotiv und
Stickereien. Die Reithose Wellington ist in vielen Farben erhadltlich, darunter
WeiB, Schwarz, Blau, Braun und Pink. Sie hat vorne und hinten je zwei
Taschen. Die Stiefel gibt es mit Reiverschluss an der Riickseite (Modell Isa)
und mit Schniirung vorne (Modell Anna) in den Farben Braun und Schwarz.

Kindgerechter Helm

Der Reithelm Jump into my heart von HKM ist schmutzabweisend, hat
einen weich abgepolsterten Innenbereich, eine 3-Punkt-Sicherheits-
beriemung, eingearbeitete Belliftungsldcher vorne und hinten und ein
integriertes Insektenschutzgitter. Die Grofe ldsst sich leicht einstellen.
Die Lieferung erfolgt im Stoffbeutel. Der Helm entspricht der Sicherheits-
norm EN 1384. GréBen: X5-S. UVP: 39,95 Euro.




Putzzeug auf
dem Riicken

In diesem Putzrucksack aus
durchsichtigem Kunststoff kénnen
Kinder tbersichtlich verpackt ihr
Putzzeug bei sich tragen. Das Set
besteht aus einem Schwamm

in Pferdeform, Mdhnenbirste

und -kamm, einem ovalen
Gummistriegel, einer Karddtsche
sowie einem Hufkratzer. Der
Rucksack ist sawohl in Blau als

auch in modischem Pink erhaltlich.

Youngstars-Kollektion

Harry's Horse hat mit seiner Youngstars-Kallektion Sommer 2012 eine Kombination aus Mode
und Funktion fiir Mddchen im Angebot. Die Youngstars-Kollektion ist fir die Grofen 116 bis
164 gemacht. Das reitende Mddchen trdgt den Youngstars Reithelm, die Weste Mauritius aus
87 Prozent Baumwalle und 13 Prozent Polyester, das Paloshirt Tenerife, die Reithose Dominica
mit synthetischem Knieleder und dazu passende Strimpfe. Das Mddchen neben dem Pferd
trdgt Uber dem Paloshirt Tenerife die Fleece-Weste Bali. Die Reithose Malta hat ebenfalls
synthetische Knieleder.

www.equitrends.de

Power Proft NDL

Die neven, intelligenten 230V
Elektrozaungerate von AKO,
produziert gemal der neven
Sicherheitsnorm EN60335!
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Topline Plus

5x mehr Power
im Zaun als bisher! g——

4 Jahce Garantie
auf UV-Stabilitac!

5x mehr Sicherheit!

Videos zum Zaunbau finden Sie unter:

www.ako-agrar.de/mediathek

AKO-Agrartechnik GmbH & Co. KG
Karl-Maybach-Str. 4

88239 Wangen

Tel. +49 7520 9660 0 info@ako-agrar.de

Gratis Katalog anfordern! Verkauf nur iiber den Fachhandel!

/10



Mit Airbag Rombinierbar

Die Weste Flexi Black von USG fiir Kinder hat ein Waben-Protektor-System, das sich gut an die
Kérperform anpasst. Liickenlos verstellbare Klettverschllisse an den Seiten und Schulterpartien
erleichtern das Anziehen und die GréRenregulierung. Die Weste entspricht der EN 13158-2009, Level
3 und dem hdchsten BETA-Sicherheitsstandard. Die Flexi Black ldsst sich mit einem Airbag aufriisten,
der jederzeit wieder abnehmbar ist. Dadurch erfiillt sie zusatzlich die Airbagnorm EN 1621-4:2008.
Gewicht: ca. 1200 g. VK-Preis: ca. 105,90 Euro.

Ganz nach Kinderwunsch

Casco macht es Kindern besonders leicht, einen Helm zu tragen:
Mit den Reithelmen Nori und Chaoice brauchen Kinder nur einen
Helm flrs Radfahren und Reiten. Denn die Helme erflillen

beide Sicherheitsnormen. Die kRorrekte Riemeneinstellung ist
Rindgerecht einfach. Das Madell Choice ldsst sich anhand von 18
verschiedenen Aufklebern ganz nach den Wiinschen der Kinder
gestalten und hat eine Reflektorbiese flir mehr Sicherheit in der
Dammerung. Nori (hier im Bild] ist in drei verschiedenen Designs
erhdltlich. Gewicht: Choice 360 g, Nori 310-360 g. VK-Preis: Choice
ca. 74,95 Euro, Nori ca. 64,95 Euro.

Fiir den Kinderriicken

Der Riickenprotektar Spine Jacket fir Kinder

der italienischen Firma Zandona wird laut Her-
steller zu 100 Prozent in Italien gefertigt. Er
schitzt die Wirbelsdule vor Stéfen und stiitzt

sie im Lendenbereich. Das Material transportiert
Feuchtigkeit stark nach aufen. Im Taillenbereich
ist das Material aufgrund der Honigwabenstruktur
flexibel, atmungsaktiv und antibakteriell und
fUhlt sich an wie eine zweite Haut. Der Protektor
ist zudem so gebaut, dass er auch gefahrliche
seitliche Verdrehungen der Wirbelsdule verhindert,
wahrend er trotzdem natiirliche Bewegungen
bequem zuldsst. Gepriift nach EN 1621-2/10,
Level 1. Farbe: Schwarz-WeiB.

ReitspaB garantiert

Die Reithose Covalliero PolyStar fir den
Reiternachwuchs hat eine Reifverschlusstasche
vorne und einen elastischen Bund. Sie ist
kdérpernah geschnitten und in klassischer
Rippoptik. Der Vier-Wege-5Stretch sorgt fr
Bewegungsfreiheit und garantiert Spafl beim
Reiten. Fir den praktischen Kniebesatz wurde
strapazierfahiges Clarino-Kunstleder verwendet.
Die Hose ist bei 30 °C waschbar und in den
Farben Marine, Schwarz und Beige erhdltlich.
Gropen: 116-176. Textil: 95 Prozent Microfaser,
5 Prozent Elasthan, Besatz 60 Prozent Nylon,
40 Prozent Palyurethan.



Allwetterkleidung

In der ndchsten kalten Jahreszeit
kommen Kids wieder ganz grof raus mit
Outfits, die jedes Abenteuer mitmachen!
Die hochfunktionale Allwetterkleidung van
Waldhausen fiir Kinder van vier bis zwdlf
Jahren kommt mit Idssigen Schnitten
und coolen Designs daher. Mit trendigen
Farben wie Lila, Apfelgriin oder Fuchsia
sargt die ELT Kids-Callection fiir einen
starken Auftritt beim Spielen, Toben und
Reiten. Im Bild zu sehen: Fleecejacke
Finja, Weste Fiona, Strickmutze und
Schal Selina.

Rucksack
fiirs Reiten

Nicht nur, aber auch fur
Kinder ist der uvex-Ruck-
sack riding backpack. Es

ist ein praktischer Begleiter
fur Reiter, durchdacht

bis ins kleinste Detail,

aus strapazierfahigem
Obermaterial und mit
robusten Reifverschliissen.
Er verfligt Gber eine
abnehmbare Helmhalterung,
gepolsterte Tragegurte, eine
Sportbrillentasche mit zwei
Fachern fur die Ersatz-
scheibe und Uber eine
integrierte Regenhaube.
Farbe: Schwarz.

UVP: 118,95 Euro.

Fiir Trendbewusste *

Der Helm supersonic ranch ist eine absaolute Neuheit im Reithelm-
Design. Die Technik von uvex erméglicht es, Fotomotive auf die
Schale eines Helms zu tbertragen. In zwei Grundfarben - Khaki und
Dunkelsilber - prdsentiert sich hier erstmals eine Pferderanchszene
auf einem Reithelm.

Sortiment BRANCHE .

Anzeige

Kentaur

CALIMERO - DRESSURSATTEL
FUR KLEINSTE REITER

Der neue Dressursattel Calimero hat die Grofle 15 und ist fir die
kleinsten Reiter gemacht. Eine tiefere Sitzfliche und obere Auflen-
pauschen fixieren hervorragend den Sitz des Reiters und vermitteln
ihm ein grofles Sicherheitsgefiihl. Eine gerade Kniepauschenaus-
fithrung passt fiir unterschiedlich lange Unterschenkel, das heif3t,
der Sattel wichst mit. Bei der Lieferung sind diinne Dressursteig-
biigelriemen (Lange 60 cm) inklusive. Der Sattel ist auf einem
elastischen Sattelbaum aufgebaut, mit Wollkissen. Das Kopfeisen,
das es in den Groflen 1 bis 5 gibt, ldsst sich in kaltem Zustand
biegen. Der empfohlene Verkaufspreis ist 870,00 Euro.

www.kentaur.cz

Markenartikel in
bester Qualitit...

www.equitrends.de




Kinder tun sich leichter beim Reiten und sind weniger sturzgefahrdet, wenn ihnen eine auf ihre Bedurf-

nisse zugeschnittene Reitausristung zur Verfligung steht. Auf den folgenden Seiten stellt equitrends

Sortiment

KINDER IM SATTEL

Auf die Kleinen zugeschnitten

verRaufsstarke, Rindgerechte Reitartikel var.

Horka

Schicke Stirnbander

Horka hat viele Zdume fiir Ponys im Angebot, die
sich an ihre jungen Reiter richten, zum Beispiel
das kombinierte Reithalfter Corrie im Bild mit
einem pinken Stirnband mit Glitzersteinen. Die
farbenfrohen und glitzernden Stirnbdnder bietet
Horka in mehreren Rindgerechten Ausfiihrungen.

Sie sind auch mit anderen Zaumen kombinierbar.

Reitkissen fiir Kinder

Dieses leichte Reitkissen flr kleine Reiter von Waldhausen ist 1

Gebisslos und bunt

Das weich unterlegte, zweifarbige Kopfstiick
von Barefoat funktioniert ochne Gebiss. Im
Kinn- und Backenbereich kreuzen zwei stabile,

weiche Seile. Die Zdumung wirkt nicht punktuell,

sondern verteilt den Druck gleichmdBig auf
Nasenrticken, Ganaschen und Genick. Die
Kehlriemen sind die Verldngerung der Ziigel,
die unter den Backen Uberkreuz verlaufen. Die
Zdumung verhindert laut Hersteller, dass das
Pony sich im Genick verwirft: Ein Rurzer Impuls
am linken Zuigel zum Beispiel {ibt Druck auf die
gegeniberliegende Kopfseite aus. Das Pony
soll so dem Druck rechts ausweichen und nach
links reagieren. Das Genickstick ist extra breit
und weich unterflttert und reduziert so den

Druck hinter den Ohren. Farbe: Schwarz/Hellblau,

Braun/Rosa. Der Hersteller rat, vorher mit der
Haftpflichtversicherung zu kldren, ob diese fiir
das Reiten ohne Gebiss im Schadensfall haftet.
Empfohlener VK-Preis: 47,95 Euro.
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weich abgepolstert und fiir einen sicheren Sitz vorne und hinten

hoher geschnitten. Zusdtzlich schiitzt ein griffiger, gummierter Riemen zum Festhalten var Stiirzen. Die
Kammerweite ist durch versetzbare Sattelkissen verdnderbar. Die Klettpauschen varne sind ebenfalls

verstellbar. Lieferung inklusive Anfassriemen, Sattelgurt, Steigbligelriemen und Steigbigeln. Material:

Synthetik in Lederoptik, strapazierfahige Nylonstrippen. Gurtldnge: ca. 60 Zentimeter, Biigelriemenldnge
ca. 120 Zentimeter, Steigbtigelbreite 10 Zentimeter. Farbe: Flieder/Blau. SitzgriBe: 38 Zentimeter (15").

Angenehm zu sitzen

Besanders gut verkauft sich laut USG der Pony-
Dressursattel aus dem Tekna-Sortiment. Dieser

Jugendsattel ist aus geschmeidigem, pflegeleichtem

Mikrofasermaterial und bietet eine angenehme
Sitztiefe. Der leichte Sattelbaum kann durch einen
Fachmann dank des Quik-Form-Systems mit Hilfe
eines Sattelverstellgerdts an das jeweilige Pony
angepasst werden. Die Polsterung ldsst sich wie
bei einem traditionell gefertigten Sattel verandern.
Den Tekna Pony-Dressursattel gibt es in der Sitz-
gréBe 15,5" mit schmaler, mittlerer und

weiter Kammer. Farbe: Schwarz. Auch als
Vielseitigkeitssattel erhaltlich.
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Waldhausen

T et

Fir die ganze Familie

Der Massimo Family ist ein Vielseitigkeitssattel
fUr Kinder, die ihre ersten Erfahrungen mit dem
Pferd der Eltern sammeln. Die Sitzflache eines
normalen Sattels, der Sicherheit und Halt geben
soll, ist fiir kleine Kinder und Jugendliche oft zu
grof. Beim Massimo Family kann mit ein paar
Handgriffen ein halbmondférmiges Kissen am
Sattel montiert und die Sitzflache auf diese Art
verkleinert werden. Es entsteht eine dem Gesdf
des Kindes angepasste Sitzflache, die mit dem
Kind Stiick flr Stlick wachsen kann. Das Kissen
gibt es auch einzeln, der Hersteller bietet an, es
einzubauen. Kammerweite(n): 27-42, Farbe:
Schwarz. SitzgriBe: ca. 44 Zentimeter (17.5"),
ca. 46 Zentimeter (18.0"). Auflagelédnge:

45 Zentimeter. UVP: 1.384 Euro.

Barefoot

Zeitler Sport



A. Kerbl

Wichtig bei
Stiirzen

Den Sicherheits-Steigbiigel
SmartRider Classic von

Kerbl gibt es auch in einer
Ausfiihrung fur Kinder. Er
besteht aus einem inneren
und einem duferen Rahmen,
fl die durch zwei Gelenke mit-
: "5 einander verbunden sind. Im
Falle eines Sturzes lgst der Druck nach hinten auf den
inneren Rahmen die Mechanik aus und der Steigblgel

ffnet sich, sodass der Reiter nicht mit dem FuB hangen
bleibt. Der SmartRider wurde vom TUOV gemapB den inter-

nationalen Standards gepriift und abgenommen. Er
wird aus hochwertigem 316 ,Marine Grade"-Edelstahl
in Handarbeit hergestellt.

Gut erkennbar

Kindern und Jugendlichen so die von ihnen
gewiinschte Markenidentitat.

=

rahh SUMMARY

Kids are safer and more comfortable on
horseback if they use equipment that
is tailored to their needs. equitrends
presents bestselling saddles and other
articles designed especially for children.

INTERVIEW MIT DIRK KANNEMEIER, PASSIER

.Die Passform geht vor"

equitrends hat mit Dirk Kannemeier von Passier tber Sattel fiir Kinder gesprochen.

Wodurch unterscheidet sich ein Kindersattel
von einem gewdhnlichen Erwachsenensattel?
In der SitzgréBe, der Ldnge der Satteltaschen
und der GrBe der Pauschen.

Bei Reitausriistung fiir Kinder sind ihre Eltern
in der Regel an der Kaufentscheidung beteiligt.
Mit welchen Kaufargumenten fiir die Kinder-
produkte von Passier sprechen Sie diese bei-
den Zielgruppen gleichzeitig an?

Alle Passier-Sdttel zeichnen sich durch eine
verdnderbare Kopfeisenweite, eine schmale
Taille und einen hohen Wiederverkaufswert
aus. Das ist wichtig flir die Eltern, die den Sattel
eventuell verkaufen mdchten, wenn das Kind
herausgewachsen ist. Mit dem Passier-Sattel
Young Champ bieten wir dartiber hinaus zum
Beispiel die Markenidentitdt, die Kinder und
Jugendliche haben wollen: Er hat einen kont-
rastfarbigen VorstoB, der aus der Entfernung
gut erkennbar ist. Beim Passier-Sattel Young
Star tragen die Pauschen dem Wachstum der
Kinder Rechnung und wachsen quasi mit: Sie
sind per Klettverschluss nach hinten und vaorne
versetzbar und sichern so eine gute Schenkel-
lage, wahrend das Kind gréfer wird.

Welche Rolle spielt die Sicherheit?

Bei den Satteln kommt es vor allem auf eine
gut funktionierende Sturzfeder und die GrofRe
der Pauschen an, Uber die die Kinder ihren Halt
im Sattel finden. AuBerdem legt Passier grofen
Wert auf die Strippengualitdt und die Befesti-

gung der Strippen am Sattel. Sie missen eine
hohe Ausreiffestigkeit aufweisen. Wir bei Pas-
sier sind deshalb der Meinung, dass die Strip-
pen per Hand gendht werden missen, weil hier
eine andere Stichtechnik mdglich ist. Bie Faden
werden bei Handnaht fir eine héhere Reifes-
tigkeit einzeln miteinander verriegelt. Das ist
bei einer Maschinennaht mit Ober- und Unter-
faden nicht maglich.

Kinder scheinen knallige Farben zu bevorzu-
gen. Welche Rolle spielt das Design?

Das Design, vor allem die Farbe, wilde Appli-
kationen, Strass oder dhnliches spielt unse-
rer Erfahrung nach eine untergeordnete Rolle.
Ausschlaggebend fir die Kaufentscheidung ist
vor allem die Passform fur Pferd und Reiter.
Das haben Umfragen bestdtigt und die Branche
verhdlt sich entsprechend. Die Kinder wissen,
dass sie nur vom schén Aussehen nicht das
Reiten lernen. Ihnen sind die Bedienbarkeit und
eine Passform wichtig, die ihnen erlaubt, ihre
Balance zu finden.

Kinder und vor allem Jugendliche orientie-
ren sich stark an Vorbildern und méchten die
gleichen Produkte benutzen wie ihre Vorbil-
der. Gibt es fiir die Produkte von Passier ent-
sprechende Werbetrdger, die vor allem junge
Reiter ansprechen?

Wir haben Marcus Ehning, der viele junge
Fans hat, und Ingrid Klimke, die bei Kindern
und Jugendlichen sehr beliebt ist, als Spon-

www.equitrends.de

Dirk Kannemeier

saren-Reiter unter Vertrag. AufBerdem arbei-
ten wir gerade an einer Zusammenarbeit mit
Kristina Sprehe, die zurzeit sehr erfolgreich ist
und ebenfalls ein grofes Vorbild fiir viele Nach-
wuchsspartler darstellt.

Sehen Sie einen Unterschied in den Bediirfnis-
sen der Zielgruppe Kinder (bis 14 Jahre) und
der Gruppe der Jugendlichen (14-18 Jahre)?

Beiden ist die Passform fir Pferd und Reiter am
wichtigsten. Je spater der Einstieg in das Reiten
erfolgt, umso grofere Pauschen werden jedoch
verlangt - egal ob bei der Dressur oder beim
Springen. Die jingeren Kinder dagegen sind so
unbedarft, dass sie sich auch in den flachen
Pritschensatteln wohlftihlen, die noch in vie-
len Reitschulen zu finden sind. Reiten lernen
Kinder
flachen Pauschen besser. Mit unseren flexi-

natlrlich ohne Pauschen oder mit

blen Pauschengrofen konnen wir auf beide
Beddrfnisse eingehen.

Der Passier-Sattel Young Champ ist aufgrund
seines Designs sofort erkennbar und bietet

Maren Kolf
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SUBSCRIBE
SPORTSWEAR

Die Geschichte

Vor etwas mehr als zwei Jahren haben wir (Nick Westendorp, 32,
Design- und Produktmanager Ski’Snowboard/Oberbekleidung, und
Laura Bruinik, 28, Accessoire-/Mode-Designerin) die Marke Subscri-
be Sportswear ins Leben gerufen. Wir ahnten damals nicht, dass es
sich dabei nicht nur um weiteres Projekt handeln wirde, sondern
dass sich das Schaffen von modischer Reitsportbekleidung fur uns
als wahre Leidenschaft entpuppen wirde. Es wurde der erste Tag
eines neuen Kapitels fur uns und so viele andere Leute.

Aus den Entwurfen fur eine kleine Kollektion von Jacketts und ei-
nigen Reitzubehorartikeln hat sich bereits jetzt eine Kollektion ent-
wickelt, die in Zukuntft alles beinhalten wird, was ein modebewuss-
ter Reiter sich winscht. Nur noch wenige Schritte und Subscribe
wird ein Paradebeispiel daflr sein, dass Kreativitét keine Grenzen
gesetzt sind und dass es ein neues Bedurfnis nach modischer
Reitoberbekleidung gibt.

Am Anfang wollten wir nur etwas ,Hubsches* schaffen. Aber um die
Wahrheit zu sagen: Wenn ich am Abend meine Augen zumachte,
traumte ich davon, die Reitsportwelt einzukleiden. Davon sind wir
noch weit entfernt, aber von diesem Punkt an sind die Mdglichkei-
ten endlos. Mit den richtigen Partnern kann die Marke Subscribe
Sportswear wachsen und sich zu etwas Neuem und Besserem ent-
wickeln. Die Kollektionen sind innovativ, wir verbessern sie standig
und gehen mit der Zeit und der Mode, um stets das Leben und das
zu spiegeln, was den Leuten, die wir einkleiden, am Herzen liegt.

Wenn ich jetzt schon wisste, in welche Richtung meine Schritte
mich und den Rest unserer Firma lenken, kénnte ich genauso gut
gleich aufhdren. Es ist das Unbekannte, die Abkurzungen und defi-
nitiv die Umwege, die mich antreiben und mir Kraft geben. Genauso
denke ich gerne von Subscribe Sportswear; in dem Moment, in
dem der Buroalltag zu einer Routine wird, sind die Energie und die
Magie verloren und der Marke wurde die Seele fehlen. Deswegen
koénnen wir versprechen — ganz egal, in welche Richtung oder auf
welches Ziel wir uns zu bewegen —, dass Subscribe Sportswear
weiterhin nach dem Ende des Regenbogens jagen und nattrlich...
auf dem Weg einige Reitsportkollektionen liefern wird, die fur Stim-
mung sorgen werden.

Unsere Vision und Mission

Wir freuen uns, die modischste Reitbekleidungsmarke zu sein, die
sich traut, anders zu sein. Wir haben bereits eine Marke mit einem
hohen Wiedererkennungswert. Mit umfangreichen und breit gefa-
cherten Kollektionen, was sowohl den Stil wie die Formen angeht,
wollen wir (frs Erste) alle Frauen Uber die Grenzen von Nationali-
tét, Alter und personlichem Stil hinweg erreichen. Jede Frau, deren
Lebensstil vom Reitsport und der Natur gepragt ist, soll jederzeit
in unseren Kollektionen funktionale und modische Kleidungsstu-
cke und Accessoires finden, die ihren Vorlieben entspricht. Wir be-
schranken uns nicht auf den Begriff ,Mode" oder auf bestimmte
Produktgruppen. Und natUrlich ist unser Hauptziel die Entwicklung
von Sportbekleidung.

Der Markt

Subscribe Equestrian Sportswear ist zurzeit in den Niederlanden
vertreten und hat bereits erste Schritte Uber die Grenze nach Bel-
gien, GroBbritannien und in Teile Ostdeutschlands unternommen.
Unser Ziel ist, den deutschen Markt zu erobern und parallel dazu
oder danach den skandinavischen Markt. Spéater suchen wir auch
nach Moglichkeiten in anderen européischen L&ndern und auch in
den USA und im Nahen Osten.

Den européischen Markt betrachten wir als unseren wichtigsten.
Wir bieten Reitsport- und Sportfachhandlern:
e Teil einer schnell wachsenden und kommerziellen
Marke zu werden,
e einen Lieferantenfokus auf dem Kerngeschatt,
e gute Gewinnmargen,
e eine total neue, innovative Marke, mit ihrer eigenen
Handschrift, herausragendem Design und Qualitat.

www.subscribesports.com



Das Design und die Identitat von Subscribe
ZeitgemaB, innovativ und ein bisschen widerspenstig: Die Subscri-
be-Kollektionen zeigen, dass Reitmode nicht langweilig sein muss.
Wir haben angefangen, als wir bereits jahrelange Erfahrung im De-
sign und der Herstellung von Sportbekleidung hatten, mit einer Lie-
be zu Pferden und einem guten GespUr fir Mode. Das Resultat ist
phanomenal. Eine eigene Reitkollektion, die alle Anspriche erflillt,
um einen Reiter sowohl praktisch, als auch modisch einzukleiden.
Und sicher ist letzteres ein Vorteil fUr den existenten und etablierten
Markt fur Reitsportbekleidung.

In jeder Saison verwenden wir ein herausragendes Design-Mus-
ter als Image der Marke. Ausgehend von diesem Muster und den
Farbkombinationen stellen wir eine Kollektion mit drei Hauptfarb-
linien zusammen. Die Kollektion beinhaltet alle nitzlichen Artikel, die
ein Reiter braucht, zum Beispiel bequeme Softshelljacken, Allwet-
terjacken, alle mit getapten Nahten und aus hdchst wasserdichten
Stoffen. Wir widmen funktionellen Details, die beim Reiten nitzlich
sind, besondere Aufmerksamkeit. Denken Sie zum Beispiel an ext-
ra Bewegungsfreiheit an den Schultern und dem Ricken und einen
bequemen Schnitt. Naturlich sind alle Teile atmungsaktiv, wasser-
abweisend, leicht und aus robustem Material. Um die Kollektion
abzurunden, bieten wir jede Saison zuséatzliche Produkte flir Pfer-
de, wie Fleecedecken, Transportgamaschen, Satteldecken, Sattel-
Uberzige und Taschen.

Das Sortiment

Subscribe Sportswear hat zwei Kollek-
tionen im Jahr. Jede Kollektion ist in drei
Farblinien unterteilt. Eine Farblinie ist
immer herausragend und einzigartig —
S0 wie wir sind und woflr wir ste-
hen. Eine Farblinie ist kommer-

zieller und eine verbindet diese

beiden Aspekte. Mit dieser

Aufteilung ist es immer mog-
lich, dass kleine Handler eine
kleine aber vollstandige Kollekti-
on kaufen und groBere Geschafte
(Kaufhauser) eine groBe Vielfalt ein-
kaufen, ohne Gefahr zu laufen, dass
die einzelnen Teile sich gegenseitig in den
Schatten stellen.

Subscribe Equestrian Sportswear ist in jeder Hinsicht, was das
Reiterherz begehrt, und dann noch mehr:
Oberbekleidung und Reithosen,
Accessoires, Pferdezubehdr und mehr!

N
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Equestrian Sportswear
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Marketing

KREATIVE WERBUNG GEFRAGT

KINDER

RICHTIG
g ANSPRECHEN

Kinder sind nicht nur die Kunden von morgen. Sie verfigen schon heute Uber eine respektable Kauf-

kraft und beeinflussen auch die Kaufentscheidungen ihrer Eltern. Mit welchen Marketingmafnahmen der

Reitsportfachhandel bei den jungen Kunden gut ankommt, hat equitrends hinterfragt.

05/12

Holger Schupp



Marketing KNOW-HOW

Is Sie und ich noch Kinder waren,
waren die Zeiten anders. Wir spiel-
ten andere Spiele, lebten in einem
Umfeld,
Schwerpunkte, hatten andere Vor-

anderen setzten andere
lieben, Varbilder und Motivationen. Wenn Sie sich
Kinder und Jugendliche erfolgreich als Kunden-
kreis erschlieBen mdchten, sallten Sie sich also
auf die junge Zielgruppe zu bewegen, iber sie und
van ihnen lernen - wissen, was sie ,hinterm Ofen
hervor lockt". Dass das nicht nur das Bonbonglas
auf dem Tresen und die pinkfarbene Reithose in
GroBe 126 bis 164 sind, dirfte klar sein. Auch die
Spielecke, damit Mutti in Ruhe einkaufen kann, ist
ein guter Schritt, aber nicht der Weisheit letzter
Schluss. Schauen wir doch mal, welchen Wandel
unsere Jungend in den letzten Jahrzehnten voll-
zogen hat und wie unser Nachwuchs heute ,tickt".

Da wdre zundchst die Entwicklung der letzten 30,
40 Jahre. Vielleicht sind Sie nach zu Zeiten der au-
toritdren Erziehung grof geworden, in der Kinder
den Mund zu halten hatten, wenn ,Grofe reden”,
die Kleidung ihrer dlteren Geschwister aufgetragen
haben und van ihren Eltern vor den Konsequenzen
ihrer Fehlentscheidungen dadurch geschitzt wur-
den, dass Kinder eben keine eigenen Entschei-
dungen fdllten, die Uber ein sehr eng gestecktes
MaB hinausgingen. Auch die Geschlechterrollen
waren nach Klar definiert. Ganz nebenbei: Ich
bin 42 Jahre jung und ich bin verwundert ob der
Mindigkeit meiner Stiefkinder, die mit ihren zehn,
zwolf Jahren schon ein eigenes Bankkonto haben,
mit dem sie ihr Taschengeld, ihre Ersparnisse und
den Lohn fir kleine Arbeiten selbst verwalten. Es
sind recht ansehnliche Summen, mit denen die
beiden Jungs da teilweise agieren. Die Eltern van
heute erziehen ihre Kinder zu eigenverantwort-
lichem Handeln und geben ihnen in einem mehr
oder weniger weit gesteckten Rahmen und unter
mehr oder weniger intensiver Aufsicht die Mdg-
lichkeit, eigene Entscheidungen zu fdllen - und
auch deren Konsequenzen selbst zu tragen.

Wer erfolgreich mit Kindern und
Jugendlichen Geschafte machen mochte,
muss sie ernst nehmen.

Die Entwicklung vom Kind zum Kaufer

Je nach Alter befinden sich die kleinen Kunden in
unterschiedlichen Phasen, in denen ihre Wahr-
nehmung und ihre Motivation wechseln. Das Wis-
sen um den Entwicklungsprozess vam Kind zum
Kdufer ist also fir den Einzelhandler, Unternehmer
und Verkdufer eine wichtige Arbeitsgrundlage.

M Bis etwa eineinhalb Jahre sind Kleinkinder

Beabachter. Sie saugen formlich auf, was sie
mit ihren Augen wahrnehmen. Dabei sind sie
sogar schon in der Lage, bekannte Logos wie-
derzuerkennen. Das spdtere Kaufverhalten
wird jetzt stark durch die Eltern geprdgt. Die
Kleinen mdchten das haben, was sie kennen.

Erste Begehrlichkeiten werden so geweckt.

I Mit zwei bis drei Jahren befinden sich die Kin-
der in der sogenannten ,Quengelphase”. Wir
alle kennen die Situation, wenn sich Kleinkinder
schreiend im Supermarkt vor dem SiBigkei-
tenregal hinwerfen und lautstark ihre Lieblings-
bonbans fordern: Kinder dufBern ihre Wiinsche
massiv und direkt.

B Schon mit dreieinhalb Jahren entsteht in Kin-
dern der Wunsch, selbststdndig einzukaufen.
Grundlage fir ihre Winsche sind die pasitiven
Erfahrungen, die sie in Begleitung ihrer Eltern
gemacht haben (Vorbildfunktion). Ein guter
Grund also, um zum Beispiel mit einer Spie-
lecke das Einkaufserlebnis der Eltern positiv
zu gestalten.

M Bis zum flinften Lebensjahr steigert sich der
Einfluss der Kinder auf die Kaufentscheidungen
der Eltern kontinuierlich. Kinder erkennen ver-
traute Produkte wieder, die sie im Elternhaus,
bei Freunden oder in der Werbung wahrge-
nommen haben. Sie beginnen, den Austausch
.Ware - Geld" zu lernen, ohne jedoch den Wert
des Geldes einschdtzen zu kénnen.

I Mit etwa acht Jahren hat sich das Kdufer- und
Kansumverhalten von Kindern gefestigt. Kinder
gehen zunehmend alleine einkaufen und ver-
fligen dabei Uber eigenes (Taschen-) Geld. Geld
ist ein begehrtes Gut, die Zusammenhange
zwischen Warenwert und Geld sind jedoch noch
nicht verstanden. Es fallt Kindern in diesem
Alter schwer, den Wert einer Ware einzuschat-

zen - nach ist allein der Wunsch, die Begehr-
lichkeit, der Auslgser fir eine Kaufentschei-
dung. Kinder in diesem Alter leben noch im
JHier und Jetzt", darum ist Sparen keine Option
flr sie. Kinder vom achten bis zum zwélften
Lebensjahr sind aus diesen Grinden eine gern
und erfolgreich umwaorbene Zielgruppe.

M Bis etwa zum 15. Lebensjahr lernen Kinder und
Jugendliche zunehmend die Zusammenhadn-
ge von Geld und Ware. Sie konnen Wertigkei-
ten einschdtzen, wissen um die Herkunft des
Geldes und beginnen, mit den ihnen zur Verfli-
gung stehenden finanziellen Mitteln zu ,haus-
halten®. In dieser Phase lernen die Jugendli-
chen, Werbung als solche zu erkennen und zu
klassifizieren, und beginnen, Werbebotschaf-
ten kritisch zu hinterfragen.

Marketing fiir den ,Kunden Kind"

Wer die Zielgruppe der Minderjdhrigen aktiv be-
werben mdchte, muss sich an Regeln halten,
die der Deutsche Werberat aufgestellt hat. Das
Verbot,
Handyvertrdge bei Jugendlichen zu bewerben,

sensible Produkte wie Alkohal oder
trifft fir den Reitsporthandel aus der Natur der
Sache heraus nicht zu. Es gilt jedoch auch fir
die Werbung in der Pferdewelt, dass Kinder und
Jugendliche nicht aktiv und explizit zum Kauf
aufgefordert werden sollten. Doch diese Ein-
schrankung ist eigentlich gar nicht so tragisch,
denn Kinder und Jugendliche sprechen auf
Werbeformen, die die Botschaft indirekt vermit-
teln, sowieso besser an. Marketing, das sich an
die Zielgruppe der Minderjahrigen richtet, funk-
tioniert durch Erleben. Promation, Sammel-
Aktionen, Kooperationen und der gezielte Ein-
satz von Vorbildern sind die Instrumente, um die
junge Zielgruppe erfolgreich anzusprechen. Das
Paradoxan, ,dazugehdren® zu wollen und den-
noch ein Individuum zu sein, begleitet die meisten

Jugendlichen durch Kindheit und Pubertat. B2

EINIGE FAKTEN ZUR ZIELGRUPPE KIND

Sechs- bis Achtjdhrige 15 €
Neun- bis Zehnjahrige 23 €
Elf- bis Zwdlfjdhrige 33 €

Kinder und Jugendliche erhalten ein durchschnittliches manatliches Taschengeld in Héhe von

Sie geben ihr monatliches Budget bevorzugt aus fiir Siiigkeiten (59 Prozent), Zeitschriften
und Magazine (46 Prozent], Eis, Getrdnke und Fastfood (ca. 30 Prozent), Spielzeug, Sticker
und Sammelkarten (ca. 20 Prozent], Handys und Musik (ca. 20 Prozent). GréBere Ersparnisse
werden fUr Elektronik, Bekleidung und Spielzeug ausgegeben.

www.equitrends.de




Holger Schupp

KNOW-HOW Marketing

KINDER UND DAS GESETZ

Kinder unter sieben Jahren sind gemap S 104 BGB nicht geschaftsfahig. Sie dirfen alleine
nicht einkaufen.

Kinder von sieben bis 18 Jahren sind gem&B § 106 BGB beschrénkt geschaftsfahig. Sie durfen
Rechtsgeschdfte mit dem Einverstdndnis ihrer Eltern abschliefen.

Wichtig fUr den Einzelhandel ist der sogenannte ,Taschengeldparagraf* §110 BGB. Kinder
dirfen im Rahmen ihres Taschengeldes selbststandig Kaufentscheidungen fallen.
Achtung: Ob das Kind im Rahmen seines Taschengeldes handelt oder diesen Uberschreitet
und nicht ggf. von den Eltern ,geliehenes” Geld auf den Verkaufstresen legt, miissen Sie
als Einzelhdndler beweisen!

Ergo: Der Kauf von htherpreisigen Waren ist schwebend unwirksam. Als Einzelhdndler sollten
Sie in einem solchen Fall das Kind oder den Jugendlichen hitten, in Begleitung eines Elternteils
wiederzukommen.

05/12

Argumente fiir Erwachsene sind Sicherheit und
Funktionalitdt. Bei den Kindern zdhlt eher das
Erlebnis und das Dazugehéren.

Viele identifizieren sich Uber spezielle Gruppen-
zugehdrigkeiten.

Ideen fiir die Praxis

Der Lebensmitteleinzelhandel macht es vor: Sam-
melbilder von Urzeit-Dinos oder FuBball-Stars
|6sen einen regelrechten Hype aus. Diesen Effekt
kann sich mit etwas Fantasie auch der Reitsport-
hdndler var Ort zunutze machen. Daftir missen
keine Klebebilder in hoher Auflage gedruckt wer-
den - ein Schlisselanhdnger mit dem Foto des
Pferdes oder Reitschulponys tut es auch. Solche
Werbeartikel sind fiir wenige Cent erhdltlich und
kénnten als Geschenk bei allen Einkdufen ab
Summe x Uberreicht werden. Hat der junge Kunde
die gesamte ,Serie” gesammelt, gibt es als Be-
lohnung ein Vereinsemblem zum Aufndhen, und
das wiederum ist ein Gutschein fir eine exklu-
sive Reitstunde mit dem aufstrebenden ,Star"
des Vereins, dem Kreismeister Klaus Tausend-
schdn, den Sie fir seine Bemihungen mit einer
Abschwitzdecke mit Namenszug ,sponsern® und
sa gleich noch einen Image-Gewinn einheimsen.
Merken Sie's? Solche Ideen lassen sich auf man-
nigfaltige Weise kombinieren, verketten, erwei-
tern und zu einer Uber viele Jahre andauernden
Kundenbindungsstrategie aufbauen.

Das Streben nach einer Gruppenzugehdrigkeit
van Kindern und Jugendlichen ist ebenfalls ein
Faktor, mit dem sich aus Marketingsicht sehr gut
arbeiten ldsst. Wenn die ,grofe" Voltigiergruppe
als Aushdngeschild fir die Jugendarbeit des Reit-
vereins T-Shirts mit Aufdruck trégt, méchte die
Nachwuchsgruppe es ihren Vorbildern gleichtun.
Wenn die ,Meinungsmacher" der Stallgasse die
neue Kaollektion einer angesagten Marke tragen,



mdchten die jungen Stallkalleginnen auch nach
dem neuesten Trend gekleidet sein. Wie ware es
denn, fur die gesamte Jugend eines Reitvereins
eine hausinterne Modenschau zu veranstal-
ten, bei der natlrlich die Stars der Stallgasse
die Models sind? Die Models flihlen sich ge-
ehrt - noch dazu, wenn der Friseur der Stadt
eigens kammt, um ihnen ein schickes Make-
up zu verpassen. (Der freut sich, wenn er bei
der jungen Kundschaft einen guten Eindruck
hinterldsst und bei der ndchsten Konfirmation
deren Haare stylen kann.) Und der Rest der
Stallgemeinschaft wird vom Sog mitgezogen
und erlebt live, wie die erfolgreichen Reiter aus
seinem Umfeld in der neuesten Mode van Reit-
sport Pfiffig gldnzen.

Auch die jlngeren Pferdefreunde kénnen Sie
Uber solche Erlebnis-Aktionen gewinnen: Laden
Sie die sechs- bis zehnjdhrigen Reitschiler zu
einer Varfiihrung Uber richtiges Pony-Putzen
ein. Wahrend die kleinen Pferdefreunde an der
eigenen Wange die weiche Schmuseblrste aus
Ziegenhaar flr Fleckis Fell ausprobieren, erfah-
ren Muttis und Omas, wie eine Sicherheitsweste
richtig sitzt und dass der neue Reithelm eben-
so gut firs Fahrradfahren geeignet ist. Auch
der Spagat, bei der Passform der Reithose ein
Modell zu finden, das etwas mit wdchst, chne
scheuernde Falten zu werfen, ist ein Thema fur
die Erwachsenen. Merke: Sicherheit und Funk-
tionalitdt sind die Argumente fir die GrofRen
- das sind die, die das Portemonnaie oder die
Kreditkarte haben - Erlebnis und Dazugehdren
sind die Argumente fir die Junioren. Fur ein
solches Klein-Event kann auch ruhig mal der
Prophet zum Berg kommen, sprich: der Reit-
sporthandler mit beladenem Auto zur Kinder-
stunde des Reitvereins.

Ist lhre Region touristisch besonders attrak-
tiv oder gibt es in Ihrem Einzugsgebiet einen
Reiterhaof, der Kinderferien anbietet? Die Tage
und Wochen fernab der Heimat sind fir die junge
Zielgruppe ein besonderes Erlebnis, das blei-
bende Eindriicke hinterldsst, an die man sich
gern erinnert. Hier ist ein kleiner, aber feiner
Markt fUr Erinnerungsstiicke jeder Art: Tassen
mit dem Konterfei des Ferienpferdes, Jacken
mit dem Emblem des Reiterhofes, aber auch
die Kooperation mit Reitbetrieben, die Kinder,

denen wichtige Ausriistungsgegenstdnde in
ihrem Reisekoffer fehlen, zu lhnen schicken,
wdren ein Ansatzpunkt. Im Gegenzug unter-
stlitzen Sie die Organisation eines Grillabends
mit Modenschau. Auch fir Uberregionale Ko-
operationen bietet Ihr Fachgeschdft attraktive
Mdglichkeiten: Legen Sie Informationen von
Ferienhdfen aus und vermitteln Sie - gegen
eine Provision ader eine andere Gegenleistung -
Urlaube fir Ihre Kundschaft.

Reiten ist seit wenigen Jahren als Schulsport
mdglich und erfreut sich zunehmender Beliebt-
heit. Die betreffenden Lehrer freuen sich Uber
praxistaugliche und lebendig aufgemachte
Lernhilfen in Form von Anschauungsmaterial
jeglicher Art. Lassen Sie doch mal eine Grup-
pe Schiler mit verbundenen Augen eine Tren-
se zusammenbauen! Liefern Sie Muster fir
ein Schilerreferat Uber Zdumungen und deren
Wirkweise. Bieten Sie einen Praktikumsplatz als
Einzelhandelskaufmann/-frau an. Eine Projekt-
gruppe der Schule zu einem Vortrag Uber ver-
schiedene Sattelgattungen oder Sicherheits-
ausristung fur Pferd und Reiter einzuladen und
den Vortrag mit einem Kkleinen Test abzuschlie-
Ben, bei dem es etwas zu gewinnen gibt, ist
maglich, so lange Sie dabei nicht aktiv werben.
Doch - wie wir ja bereits wissen - ist das gar
nicht tragisch, denn direkte Werbung spricht die
junge Zielgruppe sowieso nicht stark an.

Eine kleine Warnung zum Schluss
..und Fernsehen bildet doch! So zeigte ein
Privatsender in seinem Abendprogramm eine
Dokumentation Uber Existenzgriinder, die sich
gleich an ihrem ersten Tag als Inhaber einer
Modeboutique auf dem falschen Pfad verlaren
haben: Bei der Erdffnungsparty ihres Laden-
geschdftes waren beide so damit beschdftigt,
Sekt und Kaffee auszuschenken, dass sie keine
Zeit fanden, Kunden zu beraten und Kleidung
zu verkaufen. Die Resananz des Tages war eine
prall gefillte Kaffeekasse, aber ein verschwin-
dend geringer Warenumsatz. Und die Moral von
der Geschicht: Vergesse Deine Kernaufgabe
nicht! Behalten Sie also bei allen Ideen, Aktio-
nen, Kampagnen und Kooperationen immer lhr
Ziel im Auge: Sie sind Reitsparthdndler und Sie
wollen Reitsportzubehdr verkaufen.

Katja Hinzberg &

=

ralny SUMMARY

Children are not only your future customers. Their spending capacity can make a difference
for you even while they are young. equitrends asked experts how children influence their
parents’ decisions and what kind of marketing and advertising works for children.

www.eqguitrends.de
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die Fliege!

Fliegendecke RugBe Fly

Extrem leicht und auRerst robust
fiir Weide und Paddock!

mit abnehmbarem Halsteil und
groRem Schweiflatz

Features:

« engmaschiges, weiches Polyester bietet perfekten
Schutz gegen lastige Fliegen, Stech- und BeiRinsekten

« helles, atmungsaktives, UV-bestdandiges Material
reflektiert die Sonne und schiitzt so vor Uberhitzung
unter der Decke

- mit bogenfdrmigem, patentiertem Beinausschnitt und
Kreuzbegurtung fiir optimale Bewegungsfreiheit

Taon-X*

DAS neue |
Bremsenschutzspray! =

« wirksamster Schutz ‘?

gegen Bremsen,

Stechmiicken, Gnitzen,

Kriebelmicken, Zecken,

Milben und andere

Anthropoden <l
« einfach in der g

Anwendung -

sparsam im Verbrauch
+ 100% biologisch
abbaubar

bis zu 8 h Bremsen-/
24 h Zeckenschutz

*Biozide sicher verwenden, vor Gebrauch stets
Produktinformation und Kennzeichnung lesen!
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Die Produkte erhalten Sie exklusiv bei:

Albert Kerbl GmbH Felizenzell 9 84428 Buchbach
E-Mail: gh@kerbl.de Tel. +49 8086 933-137
www.kerbl.de
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KNOW-HOW Verkauf

WIE MAN KUNDEN UBERZEUGT

IM MEHR DER GEFUHLE

Alles eine Frage der richtigen Technik? Das jedenfalls gilt nicht flir den Vertrieb. Nehmen Sie sich einfach

eine gute Tasse heifen Kaffee und einige Minuten entspannte Ruhe und lesen Sie im folgenden Artikel

alles Uber das ganz grofe Gefihl im Verkauf.

aturlich missen Sie lhre Hausauf-

gaben in Sachen Gesprdchsfiih-

rung, Verkaufsargumentation und

Produktkenntnis gemacht haben,

doch ohne Un- und Unterbewusstes,
ohne nonverbale Kammunikation und eine Men-
ge Emotionalitat 1duft im Verkaufsgesprdch gar
nichts. Ihr Kunde ist namlich ein Gefiihlsmensch.
Da kdnnen Sie sicher sein. Selbst wenn es je-
mand ist, zu dem Begriffe wie Kopf- oder Zahlen-
mensch, rational ader verstandgesteuert schein-
bar passen. Denn auch er wird unbewusst van der
Emationalitdt dominiert und entscheidet letztlich
Uber die Geflhlsebene. ,Wenn man Ratio und
Emation im Verkauf prozentual beziffern wir-
de, so gilt hier das Eisberg-Prinzip: 80 Prozent,
namlich die Emation, befinden sich “unter Was-
ser” und 20 Prozent, ndmlich die Ratio, sind zu
erkennen®, weif Verkaufstrainerin Ursula B6hm.

Herzlich Willkommen

Kommt der Kunde ins Geschaft, méchte er gese-
hen, wahr- und ernst genommen werden. Diese
Bereitschaft sollte der Verkdufer ihm deutlich
sichtbar entgegenbringen. ,Wer nicht ldcheln
kann, sollte kein Geschdft aufmachen”, besagt
ein altes chinesisches Sprichwort. Wie wahr. Al-
lein aus lhrem Mienenspiel lesen Kunden Zweifel,
Anteilnahme, Zustimmung oder Ablehnung he-
raus. Alsg, ein offener, freundlicher Blick zum
Willkommen, ein Ldcheln, eine gut hdrbare,
hoflich formulierte Begriifung und die freudige
Bereitschaft, sich wahrend der ndchsten Minuten
mit vollem Engagement um seine Bedirfnisse
zu kiimmern, vermitteln dem Kunden ein Wohl-
geflihl. Wirkt der Verkdufer hingegen gestresst,
unter Zeitdruck, geht wdhrend des Gesprdchs
waomadglich ans Telefon, wechselt zwischen den
Kunden ader blickt gar auf die Uhr, dann sind das
keine guten Signale. Auf den ersten Blick sind
es zwar nur Kleinigkeiten, aber seien Sie sicher,
der Kunde nimmt diese als Stdrungen wahr und
bewertet Ihr Verhalten intuitiv: Selbst wenn Sie
wohlgeschult Thre Argumentationskette herun-
terrattern, spirt er, dass das angebliche Interesse
an den individuellen Bedirfnissen nur antrainierte



Technik ist. Hflichkeit und Respekt sowie echtes
Interesse am Kunden sind einige der magischen
Schlissel, die lhren Kunden Uber das perfekte
Produkt hinaus verzaubern und emotional 6ffnen.

Das Klima farbt ab

Sie kennen das: blauer Himmel, strahlende Sonne
- und schon strahlen auch Sie. Ein gutes Klima
eben, das Sie frohlich stimmt. Und so ist das auch
in der Verkaufssituation: In einem freundlichen
Klima flhlt sich Ihr Kunde von Anfang an wohl!
Gehen Sie deshalb positiv gestimmt ins Verkaufs-
gesprdch und sorgen Sie auch fir ein harmani-
sches Miteinander in lhrem Verkaufsteam. So
schaffen Sie eine splrbar gute Atmasphdre.

Ein ebenso schlichtes wie effektives Mittel, um
Ihr Verkaufsgesprdch emotionaler zu gestal-
ten, ist, den Kunden mit Namen anzusprechen.
Merken Sie sich also bei der Vorstellung unbe-
dingt den Namen des Kunden und verwenden
Sie diesen mehrfach im Lauf des Gesprdchs. Das
demanstriert Ihr Interesse am sowie lhre Wert-
schatzung des Kunden Karl Kénig. AuBerdem wird
jeder Mensch nun mal gerne mit seinem Namen
angesprachen. Auch das ein oder andere (ernst
gemeinte) Kompliment hért jeder Mensch gern.
So bricht man leicht das erste Eis. Wissen Sie
beispielsweise, dass Ihr Kunde sehr erfolgreich
auf Turnieren oder sogar einem ganz bestimm-
ten Wettkampf unterwegs war, gratulieren Sie
ihm zu seinem Erfolg. Hat eine Kundin eine Top-
Figur, kommt es sicherlich gut an, wenn Sie ihr
das im Verlauf der Anprobe auch mitteilen: ,Bei
lhren langen Beinen kommen die Dressurstiefel
ja besaonders gut zur Geltung!" Wichtig dabei ist
wirklich die Aufrichtigkeit. Die Rompakte Dame
mit der 44er-Figur will sicher nicht horen, dass
gerade sie mit ihren schmalen Schenkeln die ka-
rierte Reithose so hervarragend tragen kann: Sie
wird sich wohl eher verdppelt fiihlen.

Gut gestimmt

Auch die Stimme, die unter Experten als ,gehei-
mer Verfuhrer® im Verkaufsprozess gilt, spielt
eine wichtige Rolle dabei, dem Kunden ein gutes
Geflihl zu vermitteln: Die Stimme ist ein wichti-
ger Gradmesser in der Kommunikation. Die Worte
konnen noch so klug gewahlt sein, tber die Stim-
me wird Klar, wie das Gesagte gemeint ist. Sie
ldsst Einstellungen und innere Haltungen horen.
Nicht umsonst weif3 schon der Volksmund: Der
Ton macht die Musik. Ihre Stimme kann signali-
sieren, dass Sie kein echtes Interesse am Kunden
und dem Gesprdch mit ihm haben, oder dass sie
nicht wirklich von einem Produkt Uberzeugt sind.
Wenn Sie nur aus dem Verkaufsdruck heraus eine
gelernte ,Erfolgsformel® aufsagen, nimmt Ihr Ge-
gentber dies wahr - und das Gesprdch unweiger-

lich einen weniger giinstigen Verlauf. Angenehm
wirkt eine dunkle, sanfte Stimme, die sauber
moduliert ist und dynamisch, aber nicht hektisch
ertdnt. Wichtig ist, dass Sie lhre normale Stim-
me nicht mit Gewalt verstellen. Eine angenehme
Stimmfarbe kdénnen Sie aber schon durch eine
aufrechte Korperhaltung, tiefe Bauchatmung und
entspannte Gesinnung beeinflussen.

Wie Sympathie entsteht
Kommunikation fangt nicht erst mit dem Sprechen

an: Unser Kdrper sendet pausenlos Signale aus,

Verkauf KNOW-HOW

wenn wir mit anderen kommunizieren. Stumme
Signale. Signale, die Sie von Ihrem Kunden emp-
fangen und deuten. Signale, die Sie ausschicken
und die lhren Kunden beeinflussen. Wichtige
Kérpersignale sind Blickkontakt, Gestik, Mimik,
Haltung und Distanzverhalten. Natlrlich geben
Sie die nétigen Infoarmationen durch das Sprechen
weiter, aber Sympathie und Vertrauen entstehen
in erster Linie Uber die nonverbale Kommunikati-
on: Stimmen Sprache und Kérpersprache in thren
Aussagen Uberein, nimmt Ihr Gesprdchspartner
dies als positive Kammunikation wahr. Ihr  EEd
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KNOW-HOW Verkauf

Kunde wird Sie nicht nur als faktisch kompetent,
sondern dariber hinaus als glaubwiirdig, zuver-
ldssig und sympathisch wahrnehmen.

Trotzdem: Viele Verkdufer leiden unter dem so-
genannten Pinocchio-Syndrom. Sie stehen hdl-
zern, regungslos und stocksteif vor ihrem Kunden.
Zwar spulen sie verbal die Verkaufsargumente
herunter, jedoch verpassen sie es ganz Klar, den
Funken der Begeisterung auf ihren Kunden tber-
springen zu lassen. Versuchen Sie das, was Sie
mit Worten sagen, durch entsprechende Mimik
und Gestik zu unterstreichen. Dazu gehdrt ein
Ldcheln und Funkeln in den Augen, wenn Sie lhren
Gesprdchspartner von etwas begeistern wollen.
Dies sallte natiirlich auch eine angemessene Ges-
tik unterstitzen. Dosierte Armbewegungen, die
auf etwas zeigen, das Produkt anfassen und pra-
sentieren, die Worte bestdrkende Gesten und ge-
legentliche Schritte wirken aktiv und dynamisch.

Gleichklang iiberzeugt
Kongruenz bedeutet das Ubereinstimmen von
verbaler und nonverbaler Aussage. Nicht ,kon-
gruent" sind Sie, wenn das, was Sie sagen, nicht
wirklich Threr Meinung entspricht, wenn Sie also
beispielsweise einen Kunden von einem Produkt
Uberzeugen wollen, mit dem Sie sich nicht voll
identifizieren. Beschreiben Sie dies

als sehr aufregend und aktivierend,

haben dabei einen gelangweilten Ge-
sichtsausdruck und eine eher schlaf-

fe Kdrperhaltung, irritiert das den

Kunden. Ihr Gesprdchspartner er-
kennt diese Inkongruenz unbewusst,
hat dann so ein ,komisches" Gefihl
- und wird in seinem Kaufvorhaben
stocken oder sich ganz davon zu-
rlickziehen. Verkaufstrainerin Béhm:
.Wenn lhre Kérperhaltung und Mimik,
lhre Sprechgeschwindigkeit und der
Inhalt Ihrer gesprochenen Waorte eine
Einheit bilden, nimmt der Kunde dies
wahr und fiihlt den Gleichklang. Sie
erzeugen beim Kunden Glaubwirdig-
keit und dieser Ubertrdgt diese Stim-
migkeit sofort auch auf das Produkt.
Nur wenn der Kunde das Gefiihl hat,
dass Ihre Aussagen auch lhrem eige-
nen Geflihl entsprechen, empfindet
er Sie als authentisch und folgt Ihnen
gerne bei der weiteren Prdsentation
des Produktes.”

Den Kunden abholen

Verkdufer brauchen vor allem Empa-
thie, sie missen sich in den Kunden
einfuhlen kénnen. Je besser es Ihnen
gelingt, seine Geflihle zu erreichen,

desto erfolgreicher werden Sie sein. Ursula Béhm
erldutert:  Mitfiihlen mit dem Kunden heift, in
seine Welt einzutauchen." Wenn ein Kunde das
Geschaft betritt, hat der Verkdufer nur wenig
Zeit, Vertrauen aufzubauen. Auf der Geflihlsebene
heift das, dem Kunden so entgegenzutreten, wie
dieser sich gerade fuhlt. Wenn der Kunde sich in
einer eher gedriickten Stimmung befindet, soll-
te der Verkdufer nicht Uberdreht und laut auf ihn
einreden. Tritt ein Kunde formal auf, ist eine kum-
pelhafte Ansprache nicht zielfihrend. Ist jemand
sehr freundlich und herzlich, wird dieser gefthls-
magig mit einer zu geschaftsmagigen, férmlichen
Anrede nicht erreicht. B6hms Rat: ,Durch Spiegeln
der Bewegung ist es schnell mdglich, den inne-
ren Zustand des Gegenibers zu erreichen. Ges-
tikuliert der Kunde mit den Armen, wahrend er
spricht, kann der Verkdufer durch das Spiegeln
dieser ARtivitdt einen Zugang zum Unbewuss-
ten des Kunden erhalten. Der Kunde bewertet
die ihm bekannten Bewegungen mit Vertraut-
heit und offnet sich leichter. Gleichzeitig spirt
der Verkdufer selbst, in welchem Gefiihlszustand
sich das Gegeniber befindet.” Die hohe Kunst sei
es, sagt Béhm, den Kunden zundchst in seinem
Geflihlszustand ,abzuholen®, um ihn dann in ei-
nen Geflhlszustand zu bringen, der den Verkauf

der Produkte positiv beeinflusst.

Gefiihlt in Aktion

Fakten allein bringen lhre Kunden nicht zum Trau-
men. Entwerfen Sie Bilder, Visionen, erzdhlen Sie
persdnliche Anekdoten passend zum Produkt.
Ursula Bdhm weif: ,Das Unbewusste funktio-
niert einfacher und schneller als unser Verstand."
Eine Aussage von lhnen wie ,Ich bin mir sicher,
wir werden heute fir Sie das Richtige finden" im-
pliziert fir den Kunden, dass Sie genau das an-
bieten, was er bendtigt - ohne dass Sie sich zu
diesem Zeitpunkt bereits auf etwas Bestimmtes
beziehen missen. Sie vermitteln dadurch Sicher-
heit. Auch das Visualisieren spielt eine wichtige
Rolle im emationalen Verkauf. Bohm, die zum
LProbekauf* im Reitsportgeschaft Sauer in Kdln
unterwegs war, bekam genau diesen bildhaften
Verkauf von Mitarbeiterin Sabine Goohsens und
empfand ihren Einkauf als echten Genuss. ,Frau
Goohsens malte mir immer wieder aus, wie ich
mich mit der neuen Reithase auf dem Pferd fiihlen
wirde, und nach einigen Sdtzen konnte ich es mir
selber sehr gut vorstellen®, erzahlt die Probekau-
ferin. ,Sie erfasste intuitiv meine Unsicherheit be-
zliglich der Grofe der Hose und zerstreute diese
sehr sympathisch: Machen Sie sich keine Gedan-
ken, wenn Sie im Sattel sitzen, vergessen Sie das,
da geht es nur um Griffigkeit. Je enger, je bes-
ser." Und wieder sah und fihlte ich mich bereits
in Aktion mit genau dieser Hose." Die
Verkaufstrainerin schwdrmt weiter:
.Wéhrend ich mit Anprobieren be-
schdftigt war, sorgte Frau Goohsens
flir Zusatz-Produkte, stand aber, so-
bald ich aus der Kabine trat, wieder
in meiner Ndhe. Damit signalisierte
sie mir, dass ihre Aufmerksamkeit
standig ganz bei mir war."

Kunden, die sich offenbar bereits
sorgsam auf den Kauf vorberei-
tet haben, im Internet recherchiert
und vielleicht den ein oder anderen
Katalog gewdlzt haben, lassen Sie
spiren, dass Sie deren Vorwissen
akzeptieren, positiv bewerten und
der Urteilskraft des Kunden Gewicht
schenken. Beispiel: ,Sie haben sich
ja schon intensiv mit diesen beiden
Helmen beschdftigt. Nun haben Sie
diese auch ausprobiert und den Tra-
gekomfort gespdrt. Ich bin sicher, Sie
werden flir sich genau die richtige
Wahl zwischen den beiden Produkten

W

treffen." Das signalisiert einerseits,
dass der Kunde die beste Entschei-
dung selber treffen kann und - was
noch wichtiger ist - dass er sich auf

jeden Fall fiir den Kauf eines der Pro-
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dukte entscheiden wird. Beherrschen



Sie diese Art von Formulierungen, wird Ihr Umsatz
schnell steigen.

Farbige Charaktere

Wie gesagt, emotional ist jeder. Sehr sogar. Wie man
diese Emotionalidt am besten erreicht, den passen-
den Schlissel findet, der die Tir zum Unbewussten
des Kunden &ffnet, das variiert. Diverse Verkaufs-
schulen teilen die Menschen - Kdufer und Verkdufer
- in Gruppen oder Typen ein, fUr die sie einem dann
ganz spezielle Offnungsmuster an die Hand geben:

Das Structogramm, so erldutert Bohm, beobach-
te das Verhalten der Menschen nach der Dominanz
der drei Gehirne. ,Der Gemiits-Typ (griin] ist ge-
sellig und kontaktfreudig. Eher konservativ und ab-
wartend hat er grofes Fingerspitzengefiihl. Regen
Sie seine Phantasie an, dann erschliefen Sie seine
Winsche in Windeseile. Er handelt geflihlsmdBig
und aus dem Bauch heraus. Vergewissern Sie sich,
dass er sich mit seiner Entscheidung wohlfihlt.”
.Der  Macher-Typ (rot] ist impulsiv, risikobereit
und sehr dynamisch. Er sucht die Herausforderung
und nutzt gerne die Gunst der Stunde. Er fordert
Dominanz und Anerkennung und freut sich Uber
Komplimente. Wenn Sie ihn begeistern, unterstiitzt
Sie seine Kurzentschlossenheit dabei, schnell ins
Geschaft zu kommen*, erklart Béhm. Der = Ver-
stands-Typ (blau) prife gerne, analysiere
und sei gut organisiert. Bohm beschreibt wei-
ter: ,Er hat Freude an Zahlen und liebt wis-
senschaftliche Ergebnisse. Er legt Wert auf Si-
cherheit und Zuverldssigkeit. Geben Sie diesem
Kunden etwas Zeit zum Aufwdrmen und Uberzeu-
gen Sie ihn mit Ausdauer und echtem Interesse an
seiner Meinung."

Im  NLP  [Neuro-Linguistisches-Programmieren)
unterscheide man nach sagenannten Metaprogram-
men, also Extremen, denen sich die Menschen zu-
ordnen lassen, erklart Béhm. ,Es gibt diejenigen, die
eher auf Menschen (gelb und griin) oder auf Sachen
(rot und blau] ausgerichtet sind, solche, die eher den
Gesamtzusammenhang bendtigen, um sich fir ein
Produkt zu entscheiden, oder die, die genau wissen
wollen, wie jede einzelne Kleinigkeit funktioniert.
Bei dem einen punkten Sie mit mdglichen An-
wendungen im Allgemeinen, bei dem anderen eher
mit Detailbeschreibungen.” Vielleicht haben Sie es ja
auch schon einmal erlebt: Egal, was Sie dem Kunden

angeboten haben, er wollte immer das Gegenteil.
Diese Menschen brauchen den Gegensatz. Hier kén-
nen Sie nur erfolgreich sein, wenn Sie immer auch
eine gegensdtzliche Alternative anbieten. Bohms
Fazit: ,Viele dieser Programme laufen unbewusst
ab. Mit ein bisschen Ubung lernen Sie schnell, die
Programme zu erkennen und dieses Wissen fir lhre
Gesprache zielfiihrend einzusetzen.”

Alle Sinne ansprechen
Ebenfalls aus dem NLP kommt die Einteilung der
Menschen in Sinnestypen: eine Klassifizierung, die
vor zwanzig Jahren der absolute Renner war, inzwi-
schen aus wissenschaftlicher Sicht zwar relativ kri-
tisch gesehen wird, aber immer noch einige interes-
sante Anhaltspunkte flir den erfolgreichen Umgang
mit Kunden liefert. Grundlage dieser NLP-Typologie
ist die Tatsache, dass wir die Welt Gber unsere Sinne
wahrnehmen: Mit offenen Augen, gespitzten Ghren
und handfestem Fihlen. Genauso entdecken wir ein
Produkt in seinen ganzen Eigenschaften. Die Er-
kenntnis, dass Menschen zumeist einen der Sinnes-
kandle bevarzugen, auf dem sie wahrnehmen und
Uber den sie kommunizieren, veranlasste die Grin-
der des NLP dazu, sie in visuelle, auditive und kin-
dsthetische Wahrnehmungstypen einzuteilen. Dass
man nun dem visuellen Kunden das Produkt nur in
den schonsten Farben ausmalen soll, vor dem au-
ditiven Interessenten die Produkteigenschaften aus-
schlieBlich in den hdchsten Ténen lobt, ist genauso
Uberholt wie die Forderung, dem Rindsthetischen Ty-
pen die Ware lediglich in die Hand zu drlcken, in der
Hoffnung auf eine ,Liebe auf den ersten Griff*. Viel-
mehr sollten Sie als Verkdufer Uber Formulierungen
aus allen drei Bereichen jeden der Sinneskandle mit
einbeziehen. So ist garantiert, dass Sie den Kunden
erreichen. So ist auch garantiert, dass Sie das Pro-
dukt in seiner sinnlichen Komplexitdt prdsentieren.
Jessica Kaup

ZUR PERSON

Ursula Bohm ist Verkaufstrainerin und sys-
temischer Coach in KdIn. Bundesweit hietet
Sie in den Bereichen Fihrung, Verkauf und
Vertrieb Schulungen an. Weitere Infos:
www.boehm-training.de
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Bettina Knall

BRANCHE Handler-Reportage

Offnungszeiten
Montag - Freitag 1 - 19 Uhr

Samstag 10- 13 Uhr

.und nach Vereinbarung

VIELSEITIGER SERVICE

Das Reitsportgeschaft Kéhn
im schwdbischen Salach ist
trotz dezentraler Lage bekannt
im Kreis GGppingen. Wie den
Inhabern dies gelingt, lesen

Sie im Folgenden.

twas ungewthnlich mag dem ein
oder anderen Reiter, der zum ersten
Mal zu Reitsport Kohn kommt, der
Zugang zum Geschdft erscheinen.
,Bitte klingeln®, steht dort zu lesen,
wo man doch einfach eine Ladentlir erwartet,
die beim Offnen automatisch ein Klingeln verur-
sacht. Doch der Umstand ist schnell erkldrt und
leuchtet auch gleich ein. ,Wir haben den Laden
von einem ehemaligen Raumausstatter gemie-
tet, der die Werkstatt hier noch weiterhin nutzen
mdchte. Dieser Raum ist nun der Ubergang zu
unserem Geschdft", erkldrt Ridiger Kéhn, Inhaber
von Reitsport Kéhn. Und er weist auch gleich auf
die Vorteile hin, die das fir ihn bietet: ,Wir kdnnen
den Raum fiir die Reinigung der Geschirre nutzen
und die Pferdedecken, die zum Waschen zu uns
gebracht werden, fir den Versand vorbereiten.*

Seit Januar 2011 ist Reitsport Kohn in diesen
Rdumen. Das Unternehmen selbst besteht jedoch
schaon seit 2005. Damals hatte Rudiger Kdhn
erfahren, dass der einzige in Gdppingen ansdssi-
ge Reitsporthandler in den Ruhestand gehen und
sein Geschdft schlieBen waollte. ,Dann hatte hier
in der Gegend ein echter Mangel an Reitsportge-
schaften geherrscht. Da hab ich mich gemein-
sam mit meiner Frau entschlossen, diese Liicke
zu flllen*, sagt Kéhn. ,Ich hatte schon lange von
einer Veranderung getrdumt, 2005 haben wir es
dann angepackt”, erkldrt er seinen Entschluss.
Kéhn, selbst seit vielen Jahren Reiter, gab seine
Tatigkeit im Vertrieb eines Leuchtenherstellers
auf, machte sein Hobby zum Beruf und erdffnete
ein neues Reitsportfachgeschdft in prominenter
Lage im Zentrum des Ortes Salach, direkt an der
Strafe. ,Der Standort war attraktiv, es war ein
schones, reprdsentatives Geschdft", beschreibt
Kéhn seinen ersten Standort. ,Doch das ist kein
Garant dafir, dass es sich auch lohnt. Die Kun-
denfrequenz und somit der Umsatz standen nicht
ganz im Verhdltnis zur Miete", umschreibt er die
Preise der Ladenmieten im Grofraum Goppingen,
.und sa sind wir mit dem Geschdft in diese Rdume
gezogen." Die Kunden sind mit umgezogen und



fihlen sich, ebenso wie das Team von Reitsport
Kohn, in den neuen Raumlichkeiten wohl.

An Kunden angepasst

Das Geschéft besteht aus circa 100 Quadratme-
tern Verkaufsfliche und einem kleinen Lager-
raum, den der Reitsporthdndler sich mit dem
ehemaligen Raumausstatter teilt. Kéhn betreibt
das Geschdft gemeinsam mit seiner Frau Helga,
die ebenfalls seit Kindesbeinen mit Pferden zu tun
hat und reitet. Rtdiger Khn kiimmert sich haupt-
sdchlich um den Verkauf und die Kundenkontakte,
Helga Kdhn Gbernimmt die administrativen Auf-
gaben wie Buchhaltung und auch die Pflege der
Website, hilft aber auch gerne mal beim Verkaufen
aus. Die Offnungszeiten des Geschéftes von 14 bis
19 Uhr haben die Kéhns an die Beddrfnisse ihrer
Kunden angepasst, die meist erst am Nachmit-
tag ader Abend Zeit haben, einzukaufen. AuBer-
dem nutzt Rudiger Kéhn die Vormittage, um sich
ein zweites Standbein aufzubauen: Er vertreibt,
angelehnt an seine urspriingliche Tatigkeit im
AuBendienst, LED-Beleuchtung fiir Reithetriebe,
Ladengeschdfte und auch fir den Klinikbereich.

Die Kunden van Reitsport K6hn kammen haupt-
sdchlich aus dem Landkreis Gdppingen. ,Un-
ser Einzugsgebiet umfasst circa 40 Kilometer",
beziffert K&hn den Radius seiner Verkaufsaktivi-
taten. ,Und wir decken alle Reitweisen ab. Flr die
Island-Reiter haben wir die Produkte zwar nicht
varrdtig, kennen uns aber aus und wissen auch
hier, was gefragt ist. Und wir kdnnen alles be-
sorgen”, sagt Kghn. Hilfreich ist hierbei sicherlich,
dass Kohn sich sowaohl in der klassischen Reit-
weise als auch beim Westernreiten zu Hause fuhlt.
.Begonnen habe ich mit der klassischen Reiterei
und bin friher auch erfolgreich gesprungen. 1989
habe ich zum Westernreiten gewechselt", erzahlt
Kghn. Ausldser fur diesen Wechsel der Reitweise
war das erste Westernturnier, das Kohn damals
in Miinchen-Riem besucht hatte. ,Es hat EER
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Riidiger Kéhn ist im Western- und im Englischreiten zu Hause.

Carl Hester
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Sicherheitsausriistung benennt Riidiger Kéhn als einen Schwerpunkt

Durchaus funktionstiichtig: Kinder setzen dieses Pferdchen gerne in Bewegung.

seines Geschdfts - hier ist Beratung erfarderlich.
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mich fasziniert, wie ruhig und entspannt die At-
mosphdre damals bei diesem Turnier war"”, erklart
er. ,Sowohl die Reiter als auch die Pferde wirkten
so entspannt. AuBerdem schdtze ich die Diszip-
linenvielfalt beim Westernreiten, vor allem das
Harsemanship ist beeindruckend." Und so sind
in seinem Laden neben Reithosen, Turniersakkos
und Reitstiefeln auch Chaps, Westernhiite oder
punzierte Ledergdrtel zu haben.

Sicherheit braucht Beratung

Ein Sortimentsschwerpunkt bei Reitsport Kéhn
bildet die Sicherheitsausriistung: ,Westen und
hochwertige Helme sind neben Schuhwerk und
Sdtteln Dinge, die die Kunden im Netz nicht kau-
fen, weil hier Know-how und Beratung erforder-
lich ist", erlautert Kohn. Speziell beim Sattelver-
kauf begriift er es, wenn die Kunden varab in sein
Geschaft kommen, um den Bedarf konkret zu
besprechen. Er Idsst sich beschreiben, warum ein
neuer Sattel gekauft werden soll, wie das Pferd
auf den jetzigen Sattel reagiert... Nachdem alle
erforderlichen Parameter abgefragt sind, schaut
der Kunde sich im Geschaft Sattelmodelle an, die
infrage kammen. Kéhn fahrt dann mit zwei bis drei
Modellen zum Kunden, um sie am Pferd zu testen.
Nachdem der Kunde die Sattel getestet hat, hat er
zwei Mdglichkeiten: Er kann den Sattel noch eine
Waoche lang behalten, um ihn weiter zu testen. In
diesem Fall bezahlt er die Halfte des Kaufpreises
als Kaution, die im Falle eines Kaufabschlusses
angerechnet wird. Im zweiten Fall nimmt Kéhn die
Sattel wieder mit und kommt gegebenenfalls mit
anderen Maodellen wieder.

JAm liebsten ist es mir, wenn der Kunde zur
Sattelanprobe eine unabhdngige Person seines
Vertrauens dazu bittet. Denn selbst flr einen
Fachmann ist es zum Teil schwierig zu beurteilen,
ob und wie Pferd und Reiter mit der “Schnittstel-
le* Sattel zurechtkommen. Das kann jemand, der
beide kennt, manchmal sogar besser beurteilen®,
sagt Khn. Bei kérperlichen Einschrankungen des
Pferdes begriift er es auch, wenn zum Termin der
Tierarzt oder Osteopath mit dabei ist.

Auch  zum Thema Ergdnzungsqualifikation
Sattelanpassung der FN hat Kéhn eine Meinung:
,Diese Weiterbildung betrachte ich als reinen
Selbstzweck. Den Kunden interessiert es nicht,
ob jemand Fachberater ist, er kann damit nichts
anfangen®, ist Kdhn Uberzeugt. ,Wenn der Kunde
der Meinung ist, ein Sattel passt nicht, dann hilft
diese Zusatzqualifikation in keiner Weise dabei,
ihn vam Gegenteil zu Uberzeugen." Den speziel-
len Sdtteln fUr Frauen gegeniber ist er positiver
eingestellt: ,Dass es nun Sattel gibt, die speziell
auf die weibliche Anatomie zugeschnitten sind,
halte ich fur eine gute Idee." SchlieBlich
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Sanftes Veneto Leder, Lederfutter,
Bogen 5 c¢m, ReiBverschluss bis zur Sohle,
elastisches Material neben dem RV.
Dieses Material dehnt sich 2 cm,
Komfort FuBbett, Gummisohle und Absatz

3 AGO-geklebt. Eigene Mal3tabelle.
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Sanftes Veneto, Lederfutter, 4 ' ’
geschniirt mit elastischen Schnursenkeln, o ’
Bogen 5 cm, ReiBverschluss bis zur Sohle, o

elastisches Material neben dem RV.
Dieses Material dehnt sich 2 cm,
Komfort FuBbett, Gummisohle und Absatz
AGO-geklebt. Eigene Mal3tabelle.
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Bootmakers

PETRIE

High Quality Riding Boots

www.petrie.eu



Bettina Knall

BRANCHE Handler-Reportage

unterscheide sich der Kdrperbau der Frauen van
dem der Mé&nner. ,Die Sattel werden von den
Kundinnen zwar nicht aktiv nachgefragt. Aber ich
weif vaon verschiedenen Fallen, in denen Frauen
sich fir salch einen Sattel entschieden haben und
damit nun sehr zufrieden sind", erzahlt Kéhn.

Im Gesprach bleiben

Kéhns Geschdft lebt nicht von der Laufkund-
schaft. Er gewinnt seine Kunden durch Kreati-
vitdt, dadurch, dass er in den entsprechenden
Kreisen positiv im Gesprdch ist, durch Prdsenz
var Ort und durch Prdsenz im World Wide Web mit
all seinen Mdglichkeiten. So betrachtet Kohn die
Turniere in der ndheren Umgebung als Plattform,
auf der er maglichst viele Reiter auf einmal an-
treffen und viele Neuigkeiten erfahren kann. ,Ich
bin der Meinung, als Reitsparthdndler sollte ich
einer der Bestinformierten der Branche sein®, er-
Rlart er. Deshalb nutzt er diese Gelegenheit, um
mit Kunden und solchen, die es werden sollen, ins
Gesprdch zu kammen, seine Ware zu prdsentie-
ren und einfach prdsent zu sein. AuBerdem arbei-
tet er aktiv in den in der Umgebung angesiedelten
Reitvereinen mit, unterstiitzt die verschiedenen
Vereine und besucht auch einmal im Monat - auf
Wunsch auch mit seinem mabilen Verkaufsstand
- die privaten Reitstdlle in seinem Einzugshereich.
,50 ist es mir mdglich, auch hier die Kantakte zu
pflegen und immer auf dem Laufenden zu sein®,
unterstreicht Kéhn. Auch Uber seine Website er-
halt Khn viel Resonanz. ,Wir nutzen Facebook.
Dort sind wir als Unternehmen eingestellt und
kindigen zum Beispiel die Turnier-Termine an,
bei denen wir var Ort sind. Die Kammunikatian bei
vielen Reitern |duft tUber dieses soziale Netzwerk
ab." Generell biete das Internet eine relativ preis-
werte Informationsebene, hier kdnne er Anwen-
der ohne grofe Streuverluste ansprechen. Um
die Homepage zu pflegen und auch die Eintrdge
auf Facebook aktuell zu halten, habe er sich kun-

dig gemacht und erledige diese Arbeit selbst. In
seinem Geschdft bietet Ridiger Kéhn einiges
an Dienstleistung an. Zum Deckenservice - er
wascht die Decken nicht selbst, sondern sammelt
die Pferdedecken, die die Kunden einmal im Jahr
bei ihm vorbeibringen, und gibt sie zum Waschen
an einen Dienstleister weiter - bemerkt er: ,Man
wird nicht reich dabei, aber es ist eine Mdglich-
Reit, sich einmal im Jahr ins Gesprdch zu bringen.
Bei der Gelegenheit kaufen die Kunden eben auch
Dinge, die sie sonst nicht gekauft hdtten." Kéhn
betrachtet es als ein Instrument der Kundenbin-
dung, denn die Kunden haben sich an den Kom-
fort gewdhnt.

Den Reinigungsservice fUr Lederwaren tbernimmt
Kéhn selbst. Fiir den angebotenen Reparaturser-
vice arbeitet er dagegen mit zwei verschiedenen
Partnern zusammen. Die schwierigen Sattlerar-
beiten an Trensen, Sdtteln ader dhnlichem uber-
nimmt eine Sattlerin, den Stiefel mit kaputtem
Reifverschluss gibt er an eine Schuhmacherin
weiter. ,Das ist eine Win-win-Situation fir alle
Beteiligten. Die Kunden wissen, dass sie ihre
Reitausrlistung bei uns zur Reparatur abgeben
kénnen, die Schuhmacherin und die Sattlerin be-
kommen Arbeit und wir verdienen alle daran*, er-
Rlart Kohn. Er ist sich sicher: ,Ein funktionierendes
Netzwerk ist in der heutigen Zeit enorm wichtig!"

Riidiger Kéhn hat 2005 sein Hobby zum Beruf
gemacht und ein Reitsportfachgeschdft erdffnet.

Berg und Tal
Bei aller Begeisterung fiirs Reiten, die daflr
bendtigten Produkte und deren Verkauf - Ridiger
Kéhn war auch schon einmal an dem Punkt, an
dem ihm Zweifel gekammen sind, darlber, ob
er vor Jahren die richtige Entscheidung getroffen
hat. Das war, als 2008 in nur funf Kilometern
Entfernung ein grofes Franchiseunternehmen
ein Geschdft erdffnet hat. ,Die Franchiser ha-
ben ein Werbebudget, das das eines einzelnen
Hdandlers bei Weitem Ubersteigt”, formuliert er
seine damalige Sarge. ,Zuerst haben wir es
schon gesplrt, aber jetzt, so glaube ich, hat es
sich wieder eingependelt. Wir Fachhdndler punk-
ten eben durch Prdsenz vor Ort auf den Turnie-
ren und Veranstaltungen, durch persénlichen
Kontakt zu den Kunden und durch gualitative
Beratung”, sagt Kéhn. AuBerdem erlebe er auch
immer wieder Schones und auch Amusantes. So
betrat eines Tages eine Freizeitreiterin in valler
Reitmontur das alte Ladengeschaft im Zentrum.
Sie wallte ein Trensengehiss fir ihr Pferd ha-
ben. ,Als ich sie fragte, welches genau sie ha-
ben walle, sagte sie mir, ich solle ein paar mit
nach drauBen nehmen. Direkt vor unserem La-
den an der Strae hatte sie ihr Pferd geparkt und
wallte dort die Gebisse probieren”, erinnert sich
Kéhn schmunzelnd.

Bettina Knoll l

SNp=

calhy SUMMARY

through the ups and downs of his trade.

Although on the outskirts of town and not directly accessible from the street, the shop of
equestrian retailer Rudiger Kghn in Salach, South Germany, draws customers from as far as
40 kilometers away. Kdhn told equitrends why his customers prefer his services and know-
how to the larger competitors, what he thinks about saddles and Facebook and how he lived
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Ausriistung fiir .. Pferdepflege &
Stall & Weide Fahrsportzubehar Handschuhe
¥ A

. . .de
bis zu 80 Liter
Wasser einfach
transportieren &
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Cheval

Pro Cheval GmbH
Der richtige Partner fiir Reit- u. Fahrsportartikel
www.procheval.de
D-35321 Laubach-Freienseen
Tel. 0049 - 6405 — 90223
Fax 0049 - 6405 — 90225
e-mail: inffo@procheval.de

8, Lak

Tel.:07725/500« Fax: 077 25/23 04
E-Mail: lehmann@equiweb.de
www.equiweb.de

Jahre

enz

Uber 20
Fahrspo

Fahrsport Lessing GmbH
75446 Wiernsheim
www.mlesssing.de
info@mlessing.de

Tel. 070 44 - 92 08 08

®

®
Peetz OHG
Metallverarbeitung
Pferdestall-Equipment
Tel.02903/6362
Fax 02903/2578
info@peetz-ohg.de
www.peetz-ohg.de

WATERBOY é
der mobile und feste = T ._,m

Wassertank mit eingebauter ﬁ 3;;
Batterie und Pumpe. %

Uberall einsetzbar!

Waterboy Europe VOF,

Dorothee Meiers, +49 178/5658053 oder
d.meiers@waterboyeurope.eu
www.waterboy.ie

EDV/Software

A o Warenwirtschaft,

KlTRE ND dieden Reitsport
- versteht

TSP EDV Org. GmbH
Tel..02303/254197 « Fax: 02303/254199
info@tspedv.de
www.KLTREND.de

Fachbiicher

ﬁippoBook

Barbara Schulze Rieping
Dorfstr. 24 + 48231 Warendorf-Milte
Tel. 02584-919354 « Fax 02584-919357
info@hippobook.de « www.hippobook.de

Geschenkartikel

KALENDER UND VIELES MEHR
FUR ALLE PFERDEFREUNDE

HippoBook

Barbara Schulze Rieping
Dorfstr. 24 « 48231 Warendorf-Milte
Tel. 02584-919354 « Fax 02584-919357
info@hippobook.de « www.hippobook.de

Cheval

Pro Cheval GmbH
Der richtige Partner fiir Reit- u. Fahrsportartikel
www.procheval.de
D-35321 Laubach-Freienseen
Tel. 0049 - 6405 — 90223
Fax 0049 - 6405 - 90225
e-mail: info@procheval.de

GroBhandel & Herstellung

GERMAN L
RIDING

www.german-riding.de
Tel.: 033093-61758-0

IGIGVESFOR CHAMPIONS

b e e, www 1 hasrdnl o
Hufbeschlagartikel

4%y DALLMER
~ Nagelloser Hufschutz
Telefon: 04172-5100

www.dallmer.de

Keralit
Veterinartechnik
GmbH

A KERALIT

Im Brentenhau « 71106 Magstadt
Tel.07159/42848
Fax07159/42701

keralit@aol.com « www.keralit.de

) : h | ;
@ Hufbeschlagartikel

Ihr Fachhandel fir alles rund um Hufeisen,
Hufbeschlag und Zubehdr.

Ikarusstrafie 26 « D - 40474 Disseldord
Telefon +48 (0)211 - 650 40 80
Fax +49 (0)211 - 650 40 877

= www.hulbeschlag-artikel.de
info@strohm.de

CHRIST

Lamm¢felle.de
Werner Christ GmbH
Werner-Christ-StraBe 2 - D-56283 Gondershausen
Tel.:06745/181172-Fax:06745/181176
E-Mail: info@lammfelle.de

E-Mail

equitrends
Branchenfiihrer-Hotline
Tel. 08233/381-524

Jetzt im neuen
Waldhausen Katalog
und online unter: www.waldhausen.com

www.equitrends.de

BRANCHENFUHRER .

\AGROBS

e Alrin Rohf

AGROBS GmbH
Angerbreite 27
82541 Dergendorf
Tel:08171/4180480
www.agrobs.de

Insektenschutz
Pferd & Reiter

www.bremsenbremse.de

GroBhandel & Herstellung

GERMAN L
RIDING

www.german-riding.de
Tel.: 033093-61758-0

www.equitrends.de

Keralit
Veterinartechnik
A GmbH

KERALIT
Im Brentenhau - 71106 Magstadt
Tel.07159/42848
Fax07159/42701
keralit@aol.com « www.keralit.de

D
ZEDAN

Natiirlicher
Insektenschutz & Pflege

www.zedan.de




. BRANCHENFUHRER

Pferderiickenmessung Sattel, Trense & Co. Sicherheitsausriistung

EQUIscan’

Die Vermessung des Pferderiickens
als Grundlage
fiir den passenden Sattel

www.equiscan.eu

LotusRomeo®

WAL |OTLESIDMED, COm

Christian Dedner &
Tel. 07151/56 4033 ( )
N .

Glord

e

www.pb-collection.col

info@gloria-brushes.de
www.gloria-brushes.de

WILLIAM LEISTNER
arditechen & Riireto Kétterhof 8 - D-49439 Miihlen
K(nddt‘schcn & Biirsten Phone: +49 (0) 54 92 41779-0

info@schockemoehle-sports.com

William Leistner
Birstentabrik Tel
Schinheide-Erzg.

www.equitrends.de

IHR PARTNER IN SACHEN
Gamaschen und Zubehor

T+49 (0) 202 / 769 33-0 . ERENENA R

GroBhandel & Herstellung

.

F1OR DA LIsO GERMAN L

RIDING

www.german-riding.de
Tel.: 033093-61758-0

Phone: +49 (0) 5492 4177 9-0
www.fior-da-liso.com

WWW.SCHOCKEMOEHLE-SPORTS.COM

Sattel, Trense & Co.

Kotterhof 8 - D-49439 Miihlen
Phone: +49 (0) 5492 41779-0
info@joules-fashion.de

WWW.JOULES-FASHION.DE

TEL: 09179 / 27 47
INFO@IBEROSATTEL.DE
WWW.IBEROSATTELDE

KYRON® die Marke fiir
den Reitsportfachhandel

Telefon:
+49(0)2591/949435

e-mail:
KYRON-Sport@t-online.de

www KYRON-Sport.de

www.gzs-zeitler.de

ROTHER

www.reitsport-rother.de

Sattlereibedarf

KAPPEY.de

Lederhandel - Sattlereibedarf

Achardstr. 10

31319 Sehnde/
Hannover

Tel.: 051 38 /7099 91
E-Mail: info@kappey.de

Schuhe & Stiefel

'D%‘rb

RIDING BOOT

Industriepark16 » 5374 CM Schaijk (NL)
Tel. +3148646 1644
Fax +31486 463700
info@derby-ridingboots.com
www.derby-ridingboots.com

Reitstiefel

PETRIE

High Quality Riding Boots

The Style of Protection

CASCO-HELME.DE
CASCO-HELME.DE
CASCO-HELME.DE
CASCO-HELME.DE
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Kotterhof 8 - D-49439 Mihlen
info@schockemoehle-sports.com

Phone: +49 (0) 5492 4177 9-0

-
frsejump 7~
Nord und Mittel Deutschland :
MATTHIAS BIEROTTE
+49 (0)160-90 85 87 19
Siiddeutschland und Osterreich :
ALEXANDRA STRAUSS
+49 (0)162-38 56 173 / +43 (0)664-537 4599

Cheval

Pro Cheval GmbH
Der richtige Partner fiir Reit- u. Fahrsportartikel
www.procheval.de
D-35321 Laubach-Freienseen
Tel. 0049 - 6405 - 90223
Fax 0049 - 6405 - 90225
e-mail: info@procheval.de

* TRADING * _.

Saddle Shop Trading

Straidorfer Str. 24-26 | 73037 GP-Lenglingen
Telefon 0049 (0) 7165/92881-0 | Fax 92881-29
mail@saddleshop.de

Zubehor fiir das Pferd

| www.saddleshop.de

HEXA produc
Phoenlx Innoplast

ZA Lanneretonne

64400 Oloron Ste Marie
Frankreich

Tel.: D033 5 59 39 88 71
Fax: 0033 5 59 39 68 54
contact@hoxa-horse fir

Schutzgamaschen, Reitgerten und
Raitsporttaschen, made in France

wuww. hexa-horse.fr

www.equitrends.de




Zubehor fiir das Pferd

Natural Latex

For Care

EXCeN

WWW. nexgen.co.in

Rechtsberatung

Kleinanzeige

Handelsverteter/-in
fur unsere hochwertige Reitmodenkollektion gesucht.

Gebiet: A, CH
Bewerbung an Chiffre 27141

Pferde

Rechtsanwaelt
www.pferderechtsanwaelte.de

..wenn Sie Experten brauchen!

Reitsport-Spezial-Geschaft

im Rhein-Main-Gebiet, 250 gm Verkaufsflaiche + 50 gm Lagerflache,
2013 zu verpachten oder zu verkaufen!

Anfragen unter Chiffre Nr 27139

equitrends
Branchenfiihrer-
Hotline
el. 08233/381-524

Stellenanzeigen

www.reiterlive.de

Ihr Partner fur schnelle unkomplizierte Abwicklung von Lageriber-
bestanden, Sonderposten, 2.Wahl, gegen sofortige Barzahlung.

Tel. 02403 4898, info@reiterlive.de

Vertreter gesucht

FUr die PLZ-Gebiete 0, 1, 2 und 3 suchen wir einen
engagierten Vertreter.

Bewerbungen richten Sie bitte an: William Leistner GmbH & Co. KG,
Briickenstral3e 8, D-08304 Schonheide, Tel. 0 37755 2324
Fax: 037755 3171, mail@leistner-buersten.de

Gestalten Sie lhre

und unsere Zukunft!

Wir suchen fiir unseren
Kiosktitel DIE Reiterin
eine/n

Redakteur/in /
Projektmanager/in

Sie haben eine abgeschlossene
journalistische Ausbildung ader eine
mehrjdhrige Berufserfahrung in der
Redaktion von Fachzeitschriften
ader Tageszeitungen und begeistern
sich fir den Reitsport?

Ndhere Informationen zur Stellen-
ausschreibung finden sie unter:

www.forum-media.com

FORUM Zeitschriften und
Spezialmedien GmbH
Personalabteilung
Tel.: 08233/381-344

www.forum-zeitschriften.de

is one of the mainimarket leaders in riding equipment, with its head
- offices situated in France. We offer an incredibly wide range of products
= deswgned for horses and riders e _all the retailers who specidlize in. the.
riding field. The high quality brands we develop, the exclusive licences
we have with-manufacturers world wide and-ouksireong -involveraent-—
info inpovotion and fashion allow our company to be constantly
= evolving. Our position on the German market was quickly established thanks fo the excellent quality-
price ration that we put forward. To.enforce our.Gemnan. tearh, we.quickly-need.to filfanother position:

- ates

_ YA strong personality, client oriented mind.
v Knowledge of equestrian products,
—100%-availability to fravel throughout

the designated sector (to be defined),
v’ Located within the required area.
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T monde du chaval
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The horse day after day

Wit we off

¥ Realpeyroll hiing with'salary

. .in proportion of performance,

v Takeover of existing clientele, with
A great-expansion possibility,

v A company car with sample collection,

v Al Trove\lmg expenses paid [hoTeI phone...)
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) Sborested? . >
4 We look forward to receiving your application at the following

" “email address: human.resources@ekkia.com

i
or by pest mail: - EKKIASA'S. - 12 e Branly - BP 90035 e www.ekkia:com
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BAUMCHEN WECHSEL DICH

Wo das Gras viel gruner ist

ein  LieblingsauBendienstmitarbeiter

Herbert Schrottenlug kam letztens

ganz aufgeregt in mein kleines Rei-

terbutzchen. ,Frau Bdse, Frau Bdse,
haben Sie schan gehdrt...?" Nein, habe ich nicht.
Ich krieg hier ja nix mit. Die drei bis flinfeinhalb
Kunden erzdhlen nix, aufer dass es bei der
Kankurrenz ja billiger, besser und Uberhaupt
sei. Habe also nichts gehdrt, weswegen ich nun
Herbert Schrottenlug ganz besonders interessiert
lausche. ,Ja, Sie kennen doch Herrn Klapp-Runde,
der macht doch so viel anlinel* Ja klar, wer kennt
ihn nicht, den Herrn? Der ballert gerne mal die
Kallektion vaon eben gerade zu Preisen van Uber-
morgen ins Reitervalk. Was vor allem bei kleinen
Krautern wie mich fiir Freude sorgt. Gibt doch
auch nichts Schineres, als begliickt die neue Ware
auszupacken und von (rein zufdllig) anwesenden
Kunden zu héren: ,Ach, da ist ja die Schabracke
von Eseldron! Die hat ja Gitta letzte Woche fiir'n
Zwanniim Internet geschossen." Daflir hab ich sie
leider nicht bekommen. Aber was macht nun der
Herr des Mega-Raus-Ramschens? Herr Schrot-
tenlug blinzelt mir konspirativ zu, vielleicht ist es
aber auch nur nervises Augenzucken. ,Klapp-
Runde macht jetzt Messen! Equitania, Pferd und
Fisch und so... der macht die jetzt alle mit!"* Aha,
na dann scheint das Onlinebusiness ja zu lau-
fen wie verriickt! Wenn man beim Packen der
tdglich dreihundertachtundzwanzig Pakete noch
Zeit hat, Uber Messen nachzudenken. Oder kriegt

JoeLena/istockphoto.com

er den Hals nicht voll? Vielleicht ist das Messe-
Gras einfach griiner? Schmackhafter? Ich wiin-
sche ihm jedenfalls Glick und Frieden. Kann er
gut gebrauchen, wenn er in den ndchsten Jahren
den Messe-Schlorn fahren méchte. Auch die alten
Messe-Graurlicken freuen sich ber jeden ,Neu-
Einsteiger" wie gliickliche Honigkuchenpferde und
werden ihn mit offenen Armen empfangen.

Aber auch andere haben Ideen. Frau Meckerthin-
Haselberg zum Beispiel. Seit hunderten van Jahren
flhrt die Dame ein echtes Fachgeschaft! Mit ori-
ginal Fachberatung, Fachartikeln und Fachwissen.
Wie eine dicke fette Spinne im Netz hockte die
gute Frau jahraus, jahrein auf ihrem Fachthron und
gab Fachliches von sich. Zwischendurch hamster-
te sie tlchtig Moos und lieB den lieben Gott einen
ganz, ganz netten Mann sein. In Zeiten, in denen
man sich die Futterration fur Hafi, Shaggi, Isi und
Ca. einfach mal auf seinem Schmartfon ergoogelt,
ist Frau Meckerthin-Haselbergs Rat so gefragt
wie Wallsocken am karibischen Strand. Nun sucht
sie ihr griines Leckergras auf Reitspochtveran-
staltungen. Sie fangt erstmal klein an. Haustur-
nier in TUppenbdittel, Langengrabener Hofturnier,
eben die ganze Provinzrutsche. Bie grofen Dinger,
die mit der Standmiete in Hhe einer Kreuzfahrt
(2 Personen, AuBenkabine mit Balkon, oberes
Deck, sechs Wochen, Getrdnke gehen extra),
macht sie dann im ndchsten Jahr. Dann hat sie
schon ein bisschen Ubung im Sprinter Riickwérts-

[/
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richten, Kartons wuchten und Ware abschreiben,
weil sie (leider, leider) aus’m Karton gerutscht ist,
gleich straight rein in die Matschepampe.

Es geht aber auch andersherum. Letztens tref-
fe ich Theo Gupfelmann, den alten Messefuchs.
Zwanzig Jahre ist er gefahren. Die Millionen
Kunden haben sein Hirn derartig erweicht, dass
er es jetzt kaum noch zum Supermarkt schafft.
Menschen sind ihm mittlerweile ein Graus. Spre-
chen mag er auch kaum noch, sein Telefon hat
er abgeschafft. ,Ich kann nicht mehr, Frau Bdse",
ist dann auch seine BegriiBung als ich ihn treffe.
JIch mach jetzt mal ruhiger. Hab” mir ein kleines
Lddchen angemietet, da meine Rest-Messe-
Brocken reingeworfen. Einfach mal einen Gang
runterschalten und Ruhe und Frieden geniefen.”
Ja, das kann er haben. Denn wie wir ja wissen,
ist die Besucherfrequenz eines Reitsportlddchens
durchaus vergleichbar mit der eines kathali-
schen Beichtstuhles in Ost-Anatalien. Da sowiesa
kaum einer kommt, kann sich Gupfelmann ganz
entspannt hinter seinen kleinen Kassentresen
quetschen und den Tag abwarten. Abends rollt
er sich auf seinem speckigen Sofa zusammen
und dist dem Tiefschlaf entgegen. Das ist schdn
und so entspannend. Frilher hat er um diese Zeit
noch die letzte groBe Pause beim internationalen
Springturnier abgewartet. Hat zwar auch schon
leicht geddst, aber der Applaus (Clear Round!ll
Fanfaren, Fupgestampfe, Jooooohl) des Publi-
kums hat seinen Herzschlag sofort auf 185 bpm
gebracht und das vor Schreck freigesetzte Adre-
nalin hat ihn zu einem wahren Stehaufmdnnchen
mutieren lassen. Doch damit ist es vorbei. Auch
er hat jetzt ein Fleckchen gefunden, auf dem das
Gras viel griiner wachst.

Allen gemein ist diese sagenhafte Flexibilitat, von
der es ja heift, dass man sie heutzutage haben
muss, will man nicht untergehen. Und wer will
das schon. Und so geht sie weiter, die Reise nach
Jerusalem, das Bdumchen-wechsel-dich-Spiel,
die Suche nach dem griinsten Gras. Da fallt mir
ein, was ist eigentlich mit mir? Wenn ich mich
so umschaue in meinem Reiterbltzchen, wadre
es ja mal Zeit, neue Weidegriinde zu erkunden.
Na, vielleicht sehen wir uns ja auf der ndchsten
Equitania. Da steh ich dann, gleich neben Klapp-
Runde, und... lhnen.

lhre Beate Bose M



Jansen International Trading B.V.
P.O. Box 203

2180 AE Hillegom - Holland

Tel: 0031-252-520144
Fax: 0031-252-515912
Email: sales@harryshorse.com

»Mehrere Bellftungsschlitze Matte Aullenschale
flr optimale Belliftung
und Temperatur-
und Feuchtigkeits-

regulierung
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Luxuriose

Lederakzente

mit farblich Robusi

akigesetzten verstellbares

Nahten MaRsystem
1Verstiairktes und weich

unterlegtes Kinn band, Hochwertiger

gro@zug|g verstellbar YKK-Klickverschluss
eInnenschale aus Polystyrol

eHerausnehmbares und waschbares Coolmax®-Innenfutter, auch einzeln erhiltlich
e|n 3 Farben erhaltlich; braun/hellbraun, anthrazit/schwarz und marlneblau/braun
eGroRen XS/S - 52/56 cm und M/L-57/61 cm
eModell mit EN 1384-1996+A1:2001
eBegrenzte 1 Jahr Garantie
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