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SAZmagazin sprach mit Heidrun Kohler-Woick (Sport Woick, Filderstadt):

Outdoor-Bekleidung braucht
die ehrliche Beratung

Outdoor-Bekleidung soll leicht und trotzdem robust, wasserdicht

und dennoch atmungsaktiv sein, aulserdem ein kleines Packmal3

besitzen und zugleich perfekt isolieren — kaum eine andere

Branche verpackt so viel Hightech in Bekleidung wie Outdoor-

Konfektionare. Warum das den Verkauf manchmal leichter, die

ehrliche Beratung aber haufig schwerer macht, erklart Branchen-

Pionierin Heidrun Kohler-Woick vom gleichnamigen Outdoor-

Handler in Filderstadt.

SAZmagazin:
Menschen wiir-

B deninSachen
Ausrtistung libers Ziel
hinausschiefsen, hat
eine auflagenstarke
Sonntagszeitung un-
ldngst festgestellt und
gefragt: ,,Warum sieht
heute jeder Wanderer
aus, als wolle er den
Mount Everest bezwingen?“ Wird
das Thema Funktion im Outdoor-
Bereich wirklich zu hoch gehan-
delt?

Heidrun Kohler-Woick: Es

braucht auch niemand einen
B Porsche, um ans Ziel zu kom-
men. Trotzdem (bt ein Porsche
eine gewisse Faszination aus. Auch
Outdoor-Jacken sind ein Image-
Produkt, bei dem die Marke zahlt.
Besonders Manner sind stark mar-
kenorientiert und haben einfach
um der Technik willen SpaB an
neuen Materialien und Details, in-
formieren sich vorab und wollen
dann ihren ,Porsche” unter den
Jacken. Frauen kaufen Funktions-
bekleidung sehr bedarfsorientiert
und preisbewusst ein.

7 Kommen, kaufen, zahlen —
solche Kunden lassen das
B Hdndlerherz doch hoher
schlagen.

Nein, nicht unbedingt: Bei Kun-

den, die nicht beraten werden
B wollen, wird die Beratung zur
echten Herausforderung. Schliel3-
lich glauben viele, dass sie mit einer
Top-Funktionsjacke die eierlegende
Wollmilchsau kaufen, die alles kann
und immer passt. Diesen Zahn las-
sen sich Menschen nur ungern
ziehen.

Warum aber Kunden beraten,
die offenbar genau wissen,
B was sie wollen?

Bei Hightech-Jacken fir den

Extrem-Einsatz kann aus dem
B .Zuviel” an Funktion schon ein-
mal die falsche Funktion fir den
Wanderer werden. Jemand, der nur
Tagestouren macht und beim Auf-
stieg viel schwitzt, ist
mit einer Softshell-Ja-
cke sowie einer leich-
ten Regenjacke flr
den Rucksack gut be-
raten. Diese Kombina-
tion bietet deutlich
mehr Tragekomfort

als das dreilagige, strapazierfahige
Spitzenmodell. Die richtige Bera-
tung ist immer auch im Interesse
des Handlers. Der zufriedene Kunde
kommt wieder. Der verschwitzte
Kunde ist von der Funktion ent-
tauscht und fragt sich, warum er
daflr so viel Geld ausgegeben hat.

Mit welchen Argumenten
[dsst sich die richtige Funktion
B verkaufen?

I Jedenfalls nicht mit Zahlen-
spielen: Exakte Hohe der
B Wassersaule, der Wert der
Wasserdampfdurchlassigkeit, der
Temperaturbereich einer Jacke —
das sind Informationen, die den
Kunden eher belasten. Viel wichti-
geristes zu klaren, woflir der Kunde
Outdoor-Bekleidung braucht. Um
die richtige Bekleidung zu empfeh-
len, muss ein guter Verkaufer nicht
nur etwas von Bekleidungsphysio-
logie, Materialien und Passform

verstehen, sondern auch Klima-Ex-
perte und Tropenfachmann sein.

Warum so viel

Aufwand?
|

Kunden, die sich Beklei-
dung fir den Urlaub kau-

B fen, kdnnen die Klimabe-
dingungen an ihrem Urlaubsort
manchmal nur schwer einschatzen.
Die Auswirkungen von Wind und
dem damit verbundenen Windchill-
Effekt auf die gefuhlte Temperatur
vergisst nahezu jeder. Der Moskito-
schutz durch Bekleidung ist eine
Funktion, die sich gut verkaufen
lasst. Vorausgesetzt der Verkaufer
bringt die Funktion ins Gesprach,
weil er wei, in welchen Landern
Malaria oder Dengue-Fieber ver-
breitet sind. Die Liste lieRe sich
endlos fortsetzen.

Das braucht aber auch eine
intensive Mitarbeiter-Schu-
B lung..

Wir haben mit eigenen Schu-

lungen zu Saison-Beginn die
B besten Erfahrungen gemacht.
Dabei konzentrieren wir uns ganz
auf ein Thema, wie Softshell. In
Marken-Teams erarbeiten unsere
Mitarbeiter dann selbst Einsatzge-
biete, Vor- und Nachteile der Pro-
duktlinie und stellen sie dem Rest
der Teilnehmer vor. Der Lerneffekt
ist besser, man denkt markenuber-
greifend und wir simulieren das
Verkaufsgesprach. Dazu gehort Gib-
rigens immer auch die passende
Wasch- und Pflegeempfehlung. Die
Schulungen der Industrie sind gut
fur neue Produkte, aber naturge-
maf sehr produkt- und markenbe-
zogen.

Welche Funktionen sind im
Trend — bei wem ?

Dank ihrer Vielseitigkeit

sind Softshell-Oberteile

B durchweg ein starkes
Thema. Merino-Wasche hat treue
Kunden gefunden und schafft den
Sprung zur funktionellen Oberbe-



kleidung. Bei Frauen steigt die
Nachfrage nach der Kombination
aus Funktion und femininem Style,
beispielsweise nach Rocken und
Kleidern. Geringes Gewicht ist im
Travel-Bereich gefragt. Wir sehen
Funktion allerdings weniger als
Trendfrage. Letztlich muss die
Funktion zum Einsatzbereich pas-
sen.

Wie ist Woick online
aufgestellt?
[ |
Wir verstehen den statio-
ndren Fachhandel, unsere
B Zentrale in Filderstadt
sowie unsere Travel-Shops in Stutt-

gart und Ulm als unser Kernge-
schaft. Der Verkaufserfolg tber den
Online-Shopist stark artikelabhan-
gig. Je hochpreisiger die Produkte,
desto wichtiger sind Beratung und
Anprobe vor Ort. Kunden, die hoch-
funktionelle Jacken online kaufen,
suchen den preisgunstigsten An-
bieter. Mit den Dumping-Preisen
von .0nline-
Garagen-Verkaufern” kann und will
Woick nicht konkurrieren. Mit Dis-
count- und Rabatt-Aktionen im
Versand wdurden wir unsere
Stammkunden, dieim Geschaft den
normalen Preis zahlen, vor den
Kopf stol3en. Wir reduzieren gene-
rell vorsichtig. Auslaufmodelle,

Uberhange und Einzelstiicke ver-
kaufen wir in unserem eigenen
Outlet-Store in Metzingen. So kon-
nen wir unsere Preise sauber hal-

ten.

Wo hat die Industrie beim
Thema funktionelle Outdoor-
B Bekleidung Nachholbedarf?

Bei GroRenlauf und Passform:

Eine echte Grole 46, bei der es
B sich nicht um eine etwas grofR-
zigiger geschnittene GroBe 42
handelt, hat Seltenheitswert. Seni-
oren sind topfit, wollen ihr Leben
geniellen und haben das Geld fir
Funktionsbekleidung, finden aber

Das ISt OULAOOR WOICK, FlldeRStadt

1982 wurde ,,Bernd Woick Expeditions- und Allradservice” aus der Faszination
flir das Reisen gegriindet. Heute leiten Bernd Woick als geschaftsfiihrender Ge-
sellschafter und Ehefrau Heidrun Kohler-Woick als zweite Geschaftsfiihrerin die
Bernd Woick GmbH, die mittlerweile das Travel-Center in Filderstadt, Travel-
Stores in Ulm und Stuttgart, ein Outlet in Metzingen sowie den rund 400 Seiten
- starken, jahrlich erscheinenden Versand-Katalog umfasst. Rund 8o Mitarbeiter,
darunter 10 Auszubildende, arbeiten in Lager, Verkauf und Verwaltung.

Wahrend Bernd Woick sich auf Hartware konzentriert, ist Heidrun Kohler-Woick
fir das Bekleidungs-Sortiment verantwortlich. 1994 zog das Stammgeschéft an
den jetzigen Standort in Filderstadt-Bernhausen in die Nachbarschaft des Stutt-
garter Flughafens. Das Travel-Center Filderstadt bietet auf knapp 1.500 gm viel
Platz fiir Outdoor-Bekleidung und Hartware. Holz, halb- und raumhohe Trenn-
wande sowie fachwerkartige Stiitzbalken schaffen offene Raume, in denen Be-
kleidung markeniibergreifend nach Funktionsbereichen wie Trekking, Travel, Un-
derwear, Fleece sowie nach Sommer- und Winter-Saison prasentiert werden.

keine passenden GroBen. Genauso
geht es mittlerweile auch schon
vielen groRen Frauen unter 30. Ge-
drungene Figuren, grol3 und kraftig
und nur lang — Figuren abseits der
Standardmalie kommen schlicht-
weg nicht vor. Da wird das Geld auf
der Stral3e liegen gelassen. Ohne
Passform lasst sich die beste Funk-
tion nicht verkaufen.

Frau Kohler-Woick, vielen Dank fur
das aufschlussreiche Gesprach.

Das Gesprich fiihrte Isabel Hansen.




