FREESKI-OASE
MUNCHENS

Der bekennende FC-Bayern-Fan gilt als der Dr. Muller-
Wohlfahrt des Freeskiing. Die Rede kann naturlich nur
von Sebastian Steinbach sein, der mit seinem Shop
Lolacksheepsports” die Leiden skischuhgeplagter Free-
rider lindert oder mit einer Auswahl an erlesensten Bret-
tern die Sammelleidenchaft von Ski-Junkies befeuert. Im
Herzen der Landeshauptstadt hat sich der MUnchner
eine Oase des guten Geschmacks und bester Beratung
aufgebaut, die inzwischen weit Uber die Staatsgrenzen

hinaus bekannt ist.

INTERVIEW ROMAN LACHNER

Hi Sebastian! Jetzt seid ihr ja schon Uber
ein Jahr in euren neuen Rd&umlichkeiten
hinter dem Minchner Gasteig. Wie war
denn der Umzug im Vergleich zum letzten
Mal, als ihr euren Stuff quasi nur eine Tire
weiter verfrachten musstet?

Beim ersten Umzug war es wirklich einfach,
die Hausnummer blieb die gleiche und wir
mussten alles lediglich in den Keller schlep-
pen - auch die Dimension war damals doch
eine andere. Letztes Jahr haben wir dann
den kompletten Shop wieder an das Tages-
licht verlegt und sind hinter den Gasteig in
das Franzosenviertel gezogen. Wir sind hier
gut aufgenommen worden und die Nach-
barschaft war vom ersten Moment an sehr
interessiert und neuartig. Dennoch ist das
erste Jahr immer etwas harter an einer neu-
en Location, einige Kunden gehen, aber es
kommen auch neue dazu. Uns macht es je-
denfalls Spab hier.
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THE INDUSTRY
BEHIND THE SCENES

Wie kamst du Uberhaupt auf die Idee, ei-
nen eigenen Shop aufzumachen? Und wie
bist du letztlich zu deinen ganzen teilweise
exotischen Brands gekommen?

Die Idee mit dem Shop entstand bei diversen
Vorstellungsgespréchen in Unfernehmens-
beratungen und Agentfuren. Von Termin zu
Termin wurde mir immer unwohler, denn die
Chemie schien in groBen Konzernen fur mich
einfach nicht richtig stimmen zu wollen. Zu-
dem war ich frGher viel in den USA - unter
anderem natUrlich zum Skifahren - und mir
hat die Philosophie der kleinen spezidlisier-
ten Shops gefallen, die irgendwie alle mit-
einander klarkamen. In Deutschland habe
ich neben dem Studium immer in Sportge-
schaften gearbeifet und dachte mir damals
schon, dass ich einiges anders umsetzen
wlrde, wdare es mein Laden. Dann kamen
das Ende des Studiums, die ersten Bewer-
bungsgesprdche, die ersten Angebote und
ein Gesprach mit meinen Eltern. Danach war
ich selbststndig, hatte wenig Ahnung von
kaufmannischen Dingen, aber die Idee, einen
reinen Skiladen zu machen, der sich auf Ski
spezialisiert, die nicht aus China kommen und
nicht bei jedem Infersport an der Ecke an
der Wand stehen. Aus meiner Zeit in den
USA kannte ich noch die ein oder andere
Brand, und schwups, lief die Sache. Okay, so
einfach war es nicht, auch auf meiner ersten
ISPO hat man mich nicht wirklich ernst ge-
nommen. Die klassischen Fragen waren: Wer
bist du? Was willst du aufmachen, ‘nen Fre-
eride-Laden? Hast du Uberhaupt Geld? Die
Idee mit einem reinen Freeride-Laden hatte
im Winter 2009/10 wohl noch nicht jeder ver-
sfanden und unseren Schwerpunkt auf kleine-
re Exofen auch nicht. Nun ist es 2017, Brands
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haben sich teilweise ausgetauscht und wir
haben einiges gelernt - aber Schmanker! fin-
dest du bei uns immer noch reichlich!

Die ,klassische” Laufkundschaft findet ja
nur etwas erschwert den Weg zu dir in
den Laden. Ist das ein Problem fur dich
oder ist deine Klientel ohnehin eine kom-
plett andere und kommt zu 99 Prozent ge-
zielt zu den ,schwarzen Schafen”?

Du hast rechtf. Laufkundschaft war eigent-
lich an all unseren Locations ein schwieriges
Thema, aber auch generell nie unser Ding -
obwohl es ab und an gutgetan hatte. Wir le-
ben von unserer authentfischen Beratung und
sefzen dadurch auf die Mundpropaganda.
Mittlerweile haben wir uns einen Namen im
Bereich Boot-Fitting gemacht und kimmern
uns um Tourengeher und Freerider, die teil-
weise wirklich weite Anreisen in Kauf nehmen.
Und wenn der Kunde dann das erste Mal
ohne Schmerzen auf den Skiern steht, erzahlt
er das naturlich weiter. Bei Skiern sieht das
wieder etwas anders aus. Wer bei uns einen
exofischen Handmade-Ski kauft, will nicht,
dass sein Buddy das gleiche Modell am FuB
hat, rockt manchmal nicht freiwillig heraus,
wo er die Lafte gefunden hat. So kommt es
uns jedenfalls manchmal vor. Generell kommf
der Kunde zu uns, weil er etwas Spezielles
sucht oder vielleicht sogar mit Getrdnk in der
Hand beraten werden mochte.

Und was unterscheidet euch neben dem
Bierchen und den kleineren Brands noch
von der Konkurrenz? SchlieBlich weint die
nach jeder Saison, dass sie auf der Hdlfte
ihrer Ware sitzen geblieben wdre.

Auch wir brauchen eine Kombination aus



gutem Gespur fur neue Brands, die richfigen
Modelle, Gluck und naturlich auch Schnee-
fall. Gerade die subjekfiv.empfundene Win-
terstimmung bestimmt mabgeblich unsere
Branche. Dennoch habe ich bis heute nicht
verstanden, wie die grobBeren Shops mif ihrer
Ware umgehen. Hier muss definitiv schnell
etwas passieren, sonst bleiben viele auf der
Strecke. Vielleicht kalkuliere ich auch zu vor-
sichtig, aber eigentlich freuen wir uns, wenn
im Januar einzelne Brands bei uns im Shop
komplett geplundert sind. Dann haben wir
perfekt gewirtschaftet und mUssen ab Feb-
ruar den Rabattwahnsinn nicht mitmachen.

Was, meinst du, ist generell das Problem,
das der Handel hat? Klar, die letzten Win-
ter waren jetzt nicht die besten, aber dass
schon an Weihnachten vielen Shops die
Duse geht und die Preise purzeln, kann ja
nicht die Lésung sein, oder?

Super Frage! Hast du einen Tag Zeit.? Bei
dem Thema wuirde ich jetzt gerne ein Ge-
frénk bestellen und loslegen. Warum gibt es
beispielsweise einen Mid Season Sale, wenn
noch nicht mal Season ist? Januar und Feb-
ruar sind die beiden Monate, die den Kern-
winfer bestimmen - und das nicht erst seif
den letzten Jahren. Komischerweise ist aber
fast Uberall nach dem 24. Dezember Sale.
Die Branche verramscht sich selbst. Den
grofBen Handlern, auch uns ab und an, wer-
den am Ende der Saison Lageraktionen an-
geboten und die Handler so verfUhrf, noch
mehr Ware auf den Markt zu schmeiben.
Und dann hast du als Ergebnis im Sommer
LZwei fur einen”-Akfionen und Skipreise von
groben Herstellern, die nicht mal mehr was
mit unseren Einkaufspreisen zu tun haben.
Wir mUssen schauen, dass unsere Kunden
unseren Service und die Berafung als eine
Art Rabatft akzeptieren. Aber das groBe
Spiel der Preisschlacht k&nnen und wollen
wir nicht mitgehen und es ist im Interesse
adller begeisterter Skifahrer, wenn solche L&-
den, wie wir es sind, noch ein paar Jahre
Uberleben oder am besten sich dank guter
Stammkundschaft sogar efablieren. Wir freu-
en uns aber, im kommenden Winter wieder
gegen die gleichen Windmuhlen zu k&mpfen,
und gerade bei uns im GroRraum Muinchen
ist die Luft auch ab und an recht dunn.

Was steht denn momentan bei dir an? Bis
zum ersten Schnee ist’s ja noch 'ne Wei-
le hin, aber ich denke, du wirst mit Boot-
Fitting schon recht ausgebucht sein, oder?
In der Regel startet so ab Juni wieder lang-
sam der Winter bei uns. Im Shop sieht es
zwar okfuell nicht so aus, da einiges umge-
baut wird - wir mussen ja schauen, dass wir
immer was Neues bieten kdnnen -, aber im
BUro steigt der Arbeitsaufwand von Woche
zu Woche rapide an. Der Online-Store muss
gemacht werden, die Saison organisiert,
Evenfs wie unser grober Skitest in Tux wer-
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den geplant - es liegt einiges an. Und natUr-
lich gibt es schon einige Schuhe zu machen.
Gerade heute war erst wieder einer da, der
die Tage nach Chile fliegt. Und wer fittef
schon Boots im Sommer? Das geht dann
wirklich nur bei einigen wenigen VerrUckten..

In Sachen Boot-Fitting hast du dir ja inzwi-
schen einen Namen weit Uber die Grenzen
der Landeshauptstadt gemacht. Wie bist
du da eigentlich reingerutscht?

Ich konnte dir jetzt meine FURe zeigen - na,
lieber nicht... Wie viele andere habe auch
ich immer Probleme mit unbequemen Schu-
hen gehabt. Bei einem US-Skitrip Mitte der
2000er kam ich bei einer Liftfahrt mit ei-
nem Boot-Fitter in Snowbird in Konfakt. Am
Abend war ich dann in seinem Shop und
lieB mir meinen Schuh anpassen. Mit dem
ersten passenden Boot meiner Skikarriere
waren die nachsten vier Wochen in Utah
der reinste Traum! Als ich schlieBlich mei-
nen eigenen Shop in Minchen erdffnete und
mein Konzept aufzugehen schien, wollte ich
neben soliden Latten auch den idealen Boot
anbieten, und so wuchs dieses Thema stetig.
Mittlerweile bin ich seit vier Jahren lizensierter
Booft-Fitter der MasterFit University, bei der
man von den besten Boof-Fittern weltweit
lernen kann. Zustande kam der Kontakt Uber
DaleBoot. Rob, der Boss, war auf der Su-
che nach einem neuen Shop-Partner, und
als er von einem Kunden mitbekam, dass es
da in MUnchen einen verrUckten Freeride-
Laden gibt, hatte er die Idee, bei uns seine
,Custom-Boots” anzubieten. Ich hab dann
die ersten zwei Jahre nur den Freundeskreis
versorgtf, bin auf viele Seminare und Fort-
bildungen gegangen und hab bei anderen
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Boot-Fittern am Wochenende mitgeholfen,
um so viel wie moglich zu lernen. Jetzt sind
wir einer der Spezialisten fur Tourengeher
und Freerider. Wir bieten alles rund um das
Thema Booft-Fitting an. Wir sehen es als
Handwerk, bei uns musst du deine Socken
ausziehen und wir scannen dich nicht nur
einfach ab.

Und wo geht’s mit ,blacksheep” hin? Dein
Sortiment an exotischen und hochpreisi-
gen Freeridern ist ja schon recht imposant.
Willst du eventuell deinen Webshop noch
mehr pushen?

Anders als die Konkurrenz werden wir ver-
suchen, noch mehr unseren Offline-Shop in
der Holzhofstrahe in Munchen zu pushen:
Wir kédnnen und wollen beraten. Wir wollen
uns mit unseren Kunden Uber das Skifahren
unterhalten. Und wir wollen fihlen, was sie
wollen. Das ist online nur bedingt méglich.
Wir werden aber unsere Reichweite im Netfz
nutzen, um mehr Aufmerksamkeit auf unsere
Qualitaten im Laden zu lenken. FUr dieses
Ziel haben wir uns dieses Jahr zum ersten
Mal professionelle Hilfe geleistet. Die ,neue”
Strafegie wird sich speziell am Thema Ski-
stiefel widerspiegeln. Wir werden diese aus
unserem Online-Store rausnehmen und nur
Uber unser Sorfiment und unseren Service
ausfUhrlich informieren. Wir wollen dich im
Shop haben, denn es gibt hier schlieBlich
nicht umsonst einen Kuhischrank! Du siehst,
es lauft immer auf das Gleiche raus - kon-
nen wir jetzt endiich ans Glas?

Ich dachte schon, du kommst nie zum

Ende. Ja, dann hol mal zwei Tegernseer
Spezial. Prost, ,,Doc”!
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