Flutlicht

Awards - sport+mode hat das Thema Awards in die Branche weitergetragen und
sich bei wesentlichen Marken umgehort, wie sie die Situation beurteilen

1. Nehmen Sie an Award-Ausschreibungen teil? Bitte begriinden Sie lhre Entscheidung.
. An welchen Award-Ausschreibungen nehmen Sie teil (Messen, Spezialanbieter wie Plus X, Presse etc.)? Nach welchen Kriterien
entscheiden Sie iiber die Teilnahme?
3. Welchen Nutzen versprechen Sie sich von Awards fiir die Marke?
4. Haben Sie konkrete Riickmeldungen aus dem Markt, von Handlern oder Verbrauchern, dass sich Awards wesentlich auf die

Kaufentscheidung auswirken?

. Gibt es zu viele oder zu wenige Awards? Besteht noch Bedarf fiir einen speziellen Award, den es aktuell noch nicht gibt?

Dr. Oliver Wieser, Dachstein

1. Wir bei Dachstein streben danach, in je-
der Saison einen weiteren Unique Step
mit unserer Kollektion zu gehen und |
innovative Produkte auf den Markt zu
bringen. Eine Fachjury wie beim Ispo-
oder OutDoor Award beurteilt das
Endprodukt dieser Bemiihungen unab-
hangig. Dadurch freuen wir uns umso mehr,

wenn die Miithen durch einen Award belohnt werden. Das zeigt
uns, dass wir auf dem richtigen Weg sind.

Dr. Oliver Wieser

2. Wir nehmen ausschliefilich an neutral vergebenen
Branchenawards, wie dem Ispo- oder OutDoor Award teil. Ge-
kaufte Awards wie der Plus X Award sind fiir uns nicht relevant.
Wir machen unsere Entscheidung abhangig vom Produkt. Die-
ses sollte in mindestens einem Punkt, ob Design, Story oder
Material, auf3ergewdhnlich sein und unsere Unique Steps der
Marke verdeutlichen. Dabei wéahlen wir sowohl Produkte aus
unserer funktionellen Lifestyle-Kollektion als auch innovative
Outdoorschuhe.

3. Wir versprechen uns in der Branche mehr Aufmerksamkeit
fur unsere Marke und unsere Produkte. Wenn man stetig mit
neuen Ideen bei Awards auffallt, steigt auch das Interesse be-
ziehungsweise die Neugier auf die Marke. Sei es zum Beispiel
der OutDoor Industry Award 2015 fiir den ersten gestrickten
Wanderschuh oder dieses Jahr der Ispo Gold Winner fiir un-
sere Ocean Collection mit regeneriertem Econyl-Material.

4. Vorrangig geht es uns bei Awards nicht um die Kaufent-
scheidung der Endkunden, sondern um die Bekanntheit und
Aufmerksamkeit der Marke beim Handel. Vor allem im hart
umkampften Schuhmarkt muss man sich mit neuen Ideen von
der Masse abheben und hervorstechen.

5. Zu viele Awards wiirden der Branche nicht guttun, vor
allem, da viele inzwischen nur noch gekauft sind und die
Awards dadurch nichts tUber die Innovationskraft der Marke
aussagen.
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Michael Stocker, Produktmanager Bike, Ortlieb

1. Ja, Teilnahme an ausgesuchten Awards
zur unterstiitzenden Markteinfiihrung
von Produktneuheiten.

2. Aktuell wird am OutDoor Award
und Eurobike Award teilgenommen, _%g #,

da diese in einem addquaten Kosten- * Michael Stocker
Nutzen-Verhdltnis stehen und relativ trans-

parent gestaltet sind. Gleiches gilt fiir den Red Dot- oder

auch den iF Design Award. Hier ist aber momentan keine Ein-

reichung geplant.

3. Unterstiitzende Markteinfihrung des Produkts, Erhdhung
des Bekanntheitsgrads einer Neuheit, Markierung der Produk-
te am PoS, Einbettung des Awards in diverse Kommunika-
tionsmafinahmen und Differenzierung von Wettbewerbspro-
dukten.

4. Nein, bisher nicht

5. Die Anzahl der Awards ist grundsatzlich o.k. Die Qualitat
mancher Dienstleister misste allerdings verbessert werden. Es
existieren einige unseridse, intransparente und rein monetar
getriebene Awards bei denen man schnell das Gefiihl hat, man
konnte diese Auszeichnung kauflich erwerben.

Michael Frank, Marketingleiter Lowa

1.Ja, Lowa nimmt regelmafiig an
Award-Ausschreibungen teil. Fiir uns ist
es wichtig zu sehen, wie die Produkt-
neuheiten und Innovationen extern
begutachtet und im Vergleich mit an-
deren Produkten bewertet werden.

Michael Frank

2. Wir nehmen meist am OutDoor- und am
Ispo Award teil. Dies hangt davon ab, welche Produktinnova-
tion wir auf der jeweiligen Messe prasentieren. Fiir Lowa ist na-



tlrlich immer der Innovationsgrad des Produkts ausschlagge-
bend fiir die Teilnahme an einer Award-Ausschreibung. Die Ein-
reichung unserer Produkte beziehungsweise die Teilnahme als
Marke bei weiteren Awards priifen wir jeweils im Einzelfall. Wir
sind hier allerdings sehr zuriickhaltend, da eine Award-Einrei-
chung immer sehr ressourcenintensiv ist.

3. Die Awards im Outdoorbereich sind bei unseren Partnern
wie Handlern, Medien oder Endkunden bekannt und gut ange-
sehen. Sie bestétigen die hohe Qualitdt und den Innovations-
stand eines Produkts aus externer Sicht. Die Einbindung eines
Award-Gewinns in die Kommunikation wirkt sich daher sehr
positiv auf die Produkt- und Markenwahrnehmung aus. Aus
Marketing-Sicht ist dies ein wichtiger Baustein in der Kommu-
nikation.

4. Erfahrungsgematf3 ist der Einfluss eines Award-Gewinns am
Point of Sale nicht direkt messbar. Wir sind aber tiberzeugt,
dass die Auszeichnung eines Produkts oder einer Marke durch
einen Award bei einigen Kunden eine nicht unerhebliche Rolle
bei der Kaufentscheidung spielt. Wir sehen dies auch an den
Reaktionen der Kunden auf unseren Social-Media-Kanélen.
Hier werden Meldungen zu Testgewinnen oder Awards immer
sehr positiv aufgenommen. Neben einem Kaufanreiz fithlen
sich hier auch viele Kunden in ihrer Kaufentscheidung besta-
tigt.

5. Aus meiner Sicht gibt es tendenziell eher zu viele Awards als
zu wenige. Daher glaube ich nicht, dass wir noch weitere
Awards bendtigen.

Otto Leodolter, Geschiftsfiihrer Loffler

1. Ja, Loffler reicht immer wieder fiir ver-
schiedene Awards ein. Ein Award ist ei-
ne gute Moglichkeit, das Unterneh-
men oder die Produkte ins Licht der
Offentlichkeit zu bringen.

Otto Leodolter

2. Hin und wieder bei Messe-Awards,
aber auch bei Preisen von Medienunterneh-

men oder bei Preisen des Landes oder Staates. Kriterien fiir
die Teilnahme sind ganz klar, dass das Thema zu uns passen
muss - beispielsweise eine aktuelle, erfolgversprechende Pro-
duktinnovation.

3. Eine positive Berichterstattung, aufierdem gibt ein Award
den Endkonsumenten ein weiteres Argument fiir die Qualitét,
den Innovationscharakter und die Einzigartigkeit des Produkts
beziehungsweise der Marke im Allgemeinen.

4. Nein, in unserer Grofde nicht zu messen.

5. In der Sportbranche gibt es bereits viele Awards (bezie-
hungsweise viele Kategorien). Teilweise ist aus meiner Sicht
sogar der Innovationscharakter eines pramierten Produkts
fraglich. Schade ist, dass es in diesem Jahr das Lieferantenran-
king der SAZ nicht mehr gegeben hat.
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Angela Vogele, Pressesprecherin Deuter

1. Ja, wir nehmen regelmafiig an Award-
Ausschreibungen teil, wenn wir innova-
tive Neuheiten haben. Allerdings nur,
wenn wir der Meinung sind, dass das
Produkt eine absolute Innovation fir
den Outdoormarkt ist.

. ‘s'
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2. Wir nehmen am Eurobike-, OutDoor- und am

Ispo Award teil. Da es eine grofie Auswahl an Awards gibt, ha-
ben wir uns fur diese drei Awards entschieden. Innovation und
Neuheiten bedeuten fiir uns ein grofdes Kriterium.

3. Der meiste Nutzen fiir uns ist die Anerkennung fiir die Deu-
ter Family, speziell fiir unser Product Management Team und
fiir das Unternehmen. Die jahrelange Entwicklung, die oft hin-
ter einem Produkt steht, wird dann durch einen Award ausge-
zeichnet.

4. Leider wissen wir nicht, wie die Awards beim Héandler oder
Endverbraucher angenommen werden beziehungsweise ob
diese fiir die Endverbraucher verstandlich sind. Erfahrungsge-
maf3 sind in Deutschland Testergebnisse fiir Endverbraucher
sehr wichtig. Aber so ganz genau kdnnen wir uns hier kein Ur-
teil erlauben.

5. Wir finden, es gibt zu viele Awards auf dem Outdoormarkt,
und wir sind der Meinung, dass die Auswahl der unterschiedli-
chen Awards wie denen von OutDoor, Eurobike, Ispo und Plus X
vollkommen ausreichend ist.

Axel Brosch,

General Manager Central Europe Oberalp Group

1. Ja, wir nehmen bereits seit vielen Jahren

an Award-Ausschreibungen teil und ha- m
ben gute Erfahrungef] d:flmlt gemacht. 1II ﬂ"‘f
Das neutrale, unabhédngige Feedback,
das die Award-Jurys liefern, ist sicher
ein wichtiger Punkt fir die Teilnahme.
Diese Feedbacks fliefden in unsere Pro-
duktentwicklung mit ein und definieren auch

einen Status quo: Wo stehen wir am Markt gegeniiber den Mit-
bewerbern, wie ist unser Innovations-Level. Zudem: Wenn wir

Produkte entwickeln, die begeistern, stellen wir uns natirlich
auch gerne der Herausforderung - natiirlich immer mit dem

Axel Brosch

Ziel, den Award zu gewinnen.

2. Uns ist wichtig, dass die Award-Ausschreibungen zu unse-
rem Umfeld, unserem Thema passen. Das heifst: Sind die
Awards nicht marken- beziehungsweise marktbezogen, ist es
fir uns weniger interessant.

3. Fiir uns spielt das unabhdngige Feedback der Award-Jurys
eine essenzielle Rolle. Die Produkte werden auf Herz und Nie-
ren gepriift und mit gleichwertigen Produkten der Mitbewer-
ber verglichen. Sicher ist auch immer das Ziel, den jeweili- »

sport+mode 13



Flutlicht

1. Nehmen Sie an Award-Ausschreibungen teil? Bitte begriinden Sie lhre Entscheidung.
. An welchen Award-Ausschreibungen nehmen Sie teil (Messen, Spezialanbieter wie Plus X, Presse etc.)? Nach welchen Kriterien

entscheiden Sie iiber die Teilnahme?

. Welchen Nutzen versprechen Sie sich von Awards fiir die Marke?

4. Haben Sie konkrete Riickmeldungen aus dem Markt, von Handlern oder Verbrauchern, dass sich Awards wesentlich auf die

Kaufentscheidung auswirken?

. Gibt es zu viele oder zu wenige Awards? Besteht noch Bedarf fiir einen speziellen Award, den es aktuell noch nicht gibt?

gen Award zu gewinnen. Zu unserer grofen Freude konnten
wir in den letzten Jahren sowohl mit Salewa als auch mit Dyna-
fit einige wichtige Awards mit nach Hause nehmen. Das macht
natiirlich stolz und spornt an, weiterhin ganz oben mitzuspie-
len. Dariiber hinaus ist es eine gute Bestatigung, dass wir auf
dem richtigen Weg sind

4. Wir wissen, dass die Awards gesehen und geschatzt werden.
Sowohl von Handlern als auch von Endverbrauchern. Wir set-
zen die Auszeichnungen auf jeden Fall aktiv in der Argumenta-
tion sowie im Packaging und Labeling ein. Bei der Fiille an Pro-
dukten und Verkaufsargumenten sind die Auszeichnungen
eventuell ein vertrauenswiirdiger Faktor, der die Kaufentschei-
dung positiv beeinflusst.

5. Das kommt jetzt sehr darauf an, was man alles als Award be-
zeichnet, wie weit man das Feld strickt. Aus unser Sicht
braucht es keine weitere Institution, die einen speziellen, zu-
satzlichen Award anbietet. Zu viel ist sicher nicht hilfreich - an
diesem Punkt sind wir aber noch nicht. Zentral bleibt dabei auf
jeden Fall der hohe Standard: unabhangig und glaubwiirdig zu
priifen.

Mark Morell, Sales Manager Germany Gregory

1. Ja, wir nehmen an Award-Ausschreibun-

gen teil. Wir entwickeln funktionelle
Rucksdcke von hdchster Qualitdt. Un-
ser Design- und Entwicklungsteam in
den USA arbeitet jeden Tag daran, ]
noch bessere Losungen zu finden. Vie-
le Erfindungen in diesem Bereich gehen

3

F
Mark Morell

auf Gregory zuriick, etwa spezielle Tragesys-
teme oder Riickenbeliiftung, und das wollen wir auch nach au-
3en hin zeigen. Wir stellen uns gern dem Wettbewerb!

2. In Europa nehmen wir beim OutDoor Industry Award und
dem Ispo Award teil. Wir machen immer dann mit, wenn wir
ein gutes Produkt haben, von dem wir selbst {iberzeugt sind.

3. Awards schaffen Aufmerksamkeit fiir die Marke. Awards wer-
den von vielen Kunden als Empfehlungen gesehen.

4. Aus meiner Erfahrung in der Vergangenheit ist das eine
schwierige Frage. Sicherlich ist es hilfreich, wenn ein bis dahin
schon gut verkaufter Artikel in das Rennen geworfen wird und
dann gewinnt — das pusht den Artikel sicher nochmal. Wichtig
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ist aber, dass der Award-Gewinn gut kommuniziert wird, und
zwar am PoS, direkt am Produkt. Hier kann man zum Beispiel
mit Hangtags viel erreichen. Kunden greifen definitiv eher zu
Produkten, die deutlich gekennzeichnet sind.

5. Es sind schon sehr viele Awards auf dem Markt. Mehr
braucht es nicht.

Andreas Ruhs, European Sales GSI

1. Ja, wir nehmen in Europa am OutDoor
Industry Award teil. Es ist ein Award mit
einer kompetenten Jury, bei dem Kos-
ten und Nutzen in einem angemesse-
nen Verhaltnis stehen.

Andreas Ruhs

2. Wir nehmen in Europa regelméfiig am
OutDoor Industry Award teil. Seit ein paar

Jahren gibt es dort keine Gewinnerflut mehr, sondern man darf
stolz sein, wenn man da gewinnt. Das entscheidende Kriterium
ist fir uns das Kosten-Nutzen-Verhaltnis. Was kostet mich die
Teilnahme, wie viel mehr Markenbekanntheit bekomme ich.
Wie viel Wert gewinnt mein Produkt?

3. Mehr Markenbekanntheit, Aufwertung des Produkts durch
den Award.

4. Das ist, wie so oft, nicht wirklich messbar. Zu viel passiert im
Unterbewusstsein. Ich bin mir aber sicher, dass ein Award nicht
schadet. Ein Sonderfall ist Stiftung Warentest (aber das ist ja
eigentlich kein Award): Ein Testsieg ldsst den Verkauf klar stei-
gen. Bei einem ,mangelhaft” hat man ein Problem.

5. Es kommt drauf an. Awards wie Red Dot, Plus X, Best Brand,
iF et cetera sehe ich sehr kritisch. In diesem Fall ist das
,Award-erfinden-und-verleihen” das eigentliche Businessmo-
dell. Je mehr Gewinner es gibt, desto mehr Geld verdient man.
Das widerspricht der grundsatzlichen Aussage eines Awards.
Die Frage, was ein solcher Award wert ist, ermisst sich vor al-
lem daraus, wie geschickt sich der Verleiher vermarktet. In mei-
nen Augen sind diese Awards wenig wert. Davon gibt es zu vie-
le. Woriiber wir uns bei GSI Outdoors immer sehr freuen, sind
Editor’s Choice Awards. Die Redakteure haben oft viel Erfah-
rung mit den Produkten, und diese Awards werden auch nicht
mit der GiefSkanne verteilt. Natiirlich: Wer Anzeigen bucht, hat
bessere Karten. Dennoch werden dort eigentlich nie Produkte
ausgezeichnet, die es nicht verdient haben.



Markus Milbrandt, Marketingleiter Leki

1. Wir haben bei Leki den Anspruch, firr je-
de Saison eine Innovation beziehungs-
weise ein technisches Highlight auf
den Markt zu bringen, das einen ho-
hen Kunden- oder Anwendernutzen
hat. Von daher nehmen wir selbstver-
standlich auch an Awards teil.

2. Hier liegt der Fokus ganz klar bei den Awards der Messen
wie Ispo und OutDoor. Die jeweiligen Formate der Messen pas-
sen von Zeitpunkt, Zielgruppe und Kommunikation hervorra-
gend zu uns sowie zur Sportartikelbranche.

3. Das stdrkt unsere Position weltweit als eine der Marken, die
in der Technologie- und Entwicklungskompetenz ganz vorne
dabei sind. Dariiber hinaus schatzen wir die Awards als kosten-
effiziente und erweiterte Offentlichkeitsarbeit tiber alle Ka-
nale.

4. Ein Leki-Produkt mit Award-Auszeichnung erhélt natirlich
eine erhdhte Aufmerksamkeit im Handel und ein entspre-
chendes Interesse auch beim Endverbraucher. Konkret steht
das Produkt mit den Vorteilen und Nutzen im Fokus der Kauf-
entscheidung. Ein Award sorgt nicht unbedingt fur die Kauf-
entscheidung, sondern bestatigt diese vielmehr.

5. Die Award-Landschaft ist fiir jede Marke und jeden Bereich
ausreichend. Spannend ist zu sehen, wie die E-Commerce-
und Digitalisierungs-Awards Einzug in unsere Branche halten.

Helma Tobies,

Geschaftsfiihrerin Viking Deutschland

1. Wir nehmen an verschiedenen Awards
teil, zu unterscheiden sind diese in Tra-
de- und Retail-Awards. Fiir den End-
verbraucher ist eine solche Auszeich-
nung immer ein wesentliches Quali-
tatszeichen und erleichtert oft auch

Helma Tobies

die Kaufentscheidungen. Einen beson-
deren Stellenwert nehmen Awards fiir Kin-

derschuhe ein. Da Eltern keine Moglichkeit haben, diese selbst
zu testen, und kleinere Kinder meist nicht ausdriicken kénnen,
wenn etwas nicht passt, sind Auszeichnungen oder Testergeb-
nisse die einzige Art, verldssliche Informationen zu Kinder-
schuhen zu bekommen.

2. Awards der Ispo- oder OutDoor-Messe sind ideal, um In-
novationen in der Branche bekannt zu machen, da sie mit der
jeweiligen Messevorstellung der Sommer- oder Winterkollek-
tion einhergehen. Besonders fiir den Sell-in in den Handel
sind diese Awards Top-Verkaufsargumente. Auch wenn fiir
Endkonsumenten Produkttests in Fach- oder Special-Interest-
Magazinen eine wesentliche Rolle bei der Kaufentscheidung
spielen, kann der Handel Awards dennoch nutzen, um Produk-
te leichter zu verkaufen.

Markus Milbrandt
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3. Im Grofden und Ganzen sind Awards ein ideales Marke-
ting-Tool, um das Image eines Unternehmens zu stdrken.
Aber sie nitzen natirlich auch dazu, um Innovationen
schneller bekannt zu machen oder die Zuverldssigkeit bezie-
hungsweise Qualitdt von Produkten zu verbreiten. Alle drei
Punkte dienen letztendlich aber dafiir, eine Kaufentschei-
dung des Kunden zu erzielen.

4. Besonders im Kinderbereich funktionieren Awards hervorra-
gend. Bei Erwachsenen im Outdoorbereich funktionieren sie
ebenfalls sehr gut bei Beginnern, die noch nicht viel Produkt-
erfahrung/-gefiihl haben. Nach unserer Erfahrung nutzen
Fortgeschrittene Awards, um Riickschliisse beziiglich des Pro-
dukts daraus zu ziehen. Aber die Kaufentscheidung und das
Endurteil werden letztlich durch Probieren und Vergleichen
gefallt.

5. Das kommt immer auf den jeweiligen Betrachtungswinkel
an. Fuir den Verkauf sind Awards immer gut, befasst man sich
aber einmal genau damit, welche Awards es gibt, hinterfragt
man schnell die Aussagekraft. Friiher gab es auf den Haupt-
messen Ispo und OutDoor eine Handvoll Bereiche fiir Awards,
heute sind diese Bereiche wiederum in viele weitere Unterka-
tegorien mit Awards untergliedert. Dadurch gibt es auch eine
grof3e Masse an ausgezeichneten Produkten, was wiederum
dazu fiihrt, dass die Wirkung einer Auszeichnung an Aussage-
kraft und Glaubwiirdigkeit verliert.

Marcus Stahr, Area Sales Manager Berghaus

und Bernd Wodarz, Interim Business Development
Manager Germany

1. Berghaus nimmt schon seit vielen Jahren
regelmafig an Award-Ausschreibungen
teil. Einer der Griinde ist sicherlich,

dass es unheimlich motivierend ist zu
sehen, dass sich die intensive Arbeit
und die Bemihungen rund um die
Entstehung von innovativen Produkten
auszahlen. Berghaus entwickelt zusammen

mit dem hauseigenen Development- und Designteam Mnt-
Haus und mit erfahrenen Athleten, wie beispielsweise Leo
Houlding, in Testverfahren und Expeditionen seine Produkte
stetig weiter.

Marcus Stahr

2. An branchenrelevanten Ausschreibungen sowie den Messe-
Awards der OutDoor und Ispo.

3. Awards konnen dazu beitragen, die Glaubwiirdigkeit einer
Marke zu steigern und den Innovationsgedanken noch mehr in
den Fokus zu stellen. Gleichzeitig steigt die Aufmerksamkeit
furr die einzelnen Produkte und es entsteht die Chance, sich
zusatzlich von der Masse anderer namhafter Unternehmen ab-
zuheben. Natrlich ist es zusatzlich positiv fiir eine Marke, den
Erfolg der monatelangen Arbeit und Weiterentwicklung bei
Produkten durch ein interdisziplindres Gremium und somit
durch verschiedene Meinungen aus Fachhandel, Sport und
Materialexperten bestatigt zu wissen. >
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1. Nehmen Sie an Award-Ausschreibungen teil? Bitte begriinden Sie lhre Entscheidung.
. An welchen Award-Ausschreibungen nehmen Sie teil (Messen, Spezialanbieter wie Plus X, Presse etc.)? Nach welchen Kriterien
entscheiden Sie iiber die Teilnahme?
. Welchen Nutzen versprechen Sie sich von Awards fiir die Marke?

4. Haben Sie konkrete Riickmeldungen aus dem Markt, von Handlern oder Verbrauchern, dass sich Awards wesentlich auf die

Kaufentscheidung auswirken?

. Gibt es zu viele oder zu wenige Awards? Besteht noch Bedarf fiir einen speziellen Award, den es aktuell noch nicht gibt?

4. Sicherlich kann der Award-Gewinn eines Produkts als ein
Kriterium fiir die Kaufentscheidung herangezogen werden. Ein
Award kann dem Konsumenten schnell und plakativ aufzeigen,
welche Produkte aktuell am Markt die innovativsten sind.

5. Es gibt bereits eine Vielzahl an verschiedenen Awards zu
den relevantesten Themen. Das ist aktuell ausreichend. Bei ei-
nem Uberangebot entsteht die Gefahr, dass den einzelnen
Awards nicht mehr die Aufmerksamkeit und Glaubwiirdigkeit
geschenkt wird, die sie verdienen. Eine positive Entwicklung —
weil ein wichtiges und zukunftstrachtiges Thema - sind
Awards zum Thema Nachhaltigkeit. Diese sollten in Zukunft
auf jeden Fall bestehen bleiben.

Herbert Buczek,
Geschiftsfiihrer Asolo Deutschland

1. Bisher haben wir an keinem Award
teilgenommen und uns mit diesem
Thema auch noch nicht befasst. Bis
dato wurden wir auch fiir keinen
Award nominiert, was allerdings da-
rauf zuriickzufiihren ist, dass Asolo ,
nach einer langen Pause erst vor zwei “ Herbert Buczek
Jahren wieder auf den deutschen Markt

zuriickgekehrt ist.

2. Wie erwahnt haben wir uns mit dem Thema Awards noch
nicht befasst. Wesentlich wichtiger ist fiir uns die Qualitdt un-
serer Produkte, die wir durch sorgfaltige Materialauswahl,
Produktion und Qualitatskontrollen sicherstellen. Um diese
bestatigen zu lassen, beteiligen wir uns immer mehr an Pro-
dukttests in einschldgigen Fach- und Special-Interest-Magazi-
nen.

3. Sowohl Awards als auch Produkttests sind ein hervorra-
gendes Image-Tool und erhéhen die Aufmerksamkeit fir un-
sere Marke beim Handler sowie beim Endverbraucher. Test-
ergebnisse tragen im Outdoorbereich allerdings mehr dazu
bei, die Kaufentscheidung des Endkunden zu beeinflussen.
Sofern die Tests ein positives Ergebnis vorweisen natiirlich,
was bis dato bei uns auch immer der Fall war.

4. Ja, wie oben erwahnt erhoht es die Aufmerksamkeit fiir die
Marke. Bei guten Testergebnissen gehen wir aktiv auf unsere
Kunden zu, egal ob sie dieses Produkt bereits gekauft haben
oder nicht. Der Handler sieht auf alle Falle einen Mehrwert, ein
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positiv getestetes Produkt in seinem Sortiment zu haben. Wir
verwenden die entsprechenden Testlogos auf unserer Website
und stellen diese auch den Handlern mit Onlineprasenz zur
Verfiigung. Fiir den Endverbraucher ist ein positiv getestetes
Produkt auf alle Félle ein wichtiger Kaufentscheid. Nach Pro-
dukttests ist zweifellos von Handler- und Endverbraucherseite
ein positiver Ricklauf zu erkennen.

5. Inzwischen ist der reine Award sicher verwassert. Es gibt von
zu vielen Seiten Auszeichnungen, und die Tiefe und Breite ist
mittlerweile ein wenig untbersichtlich.

Anna Ferrino, CEO Ferrino

1.)a.
2. Wir nehmen an allen teil.

3. Wir freuen uns Uber ein Feedback
von einer unabhdngigen Jury, und
wenn wir gewinnen, ist das eine bedeu-
tende Anerkennung fiir unsere Marke und fiir

die Anstrengungen unserer Produktentwicklungsabteilung. Zu
gewinnen und einen Award zu bekommen, das ist ein toller In-
halt und ein sehr gutes Werkzeug und Mittel fiir das Marke-
ting.

Anna Ferrino

4. Wir haben kein konkretes Feedback, aber ich bin mir sicher,
dass es die Kaufentscheidung stérkt.

5. Das Thema ist nicht, wie viele, sondern die Qualitadt des
Awards und die intellektuelle Aufrichtigkeit der Jury und der
Organisatoren.

Perry Laukens, Marketing Director EMEA Keen

1. Keen nimmt sehr gerne an Award-Aus-
schreibungen teil, weil es flr uns eine
grofRartige Moglichkeit ist, nominierte,
innovative Produkte, auf die wir stolz

sind, auf einer grofien Bithne zu pra-
sentieren.

Perry Laukens
2. Wir machen vorrangig bei Ausschreibun-

gen im Rahmen von Fachmessen mit. Zu den mafigeblichen
Auswahlkriterien zdhlen Relevanz und Glaubwiirdigkeit. Au-



Rerdem bieten diese Awards im Messeumfeld den Vorteil, dass
man die Produkte und deren Story aufmerksamkeitsstark am
eigenen Stand prdsentieren kann.

3. Bei allen Awards, die wir bislang fiir unsere Produkte erhal-
ten haben, hat sich gezeigt, dass sie einen absolut positiven
Einfluss auf die Kaufentscheidung haben und damit in beide
Richtungen unterstit zen, beim Rein- und Rausverkauf.

4. Wir haben beispielsweise bei unserem Modell Uneek, der
uns einen Industry Award bescherte, die Erfahrung gemacht,
dass diese Auszeichnung beim Handel ein wichtiger Impulsge-
ber bei der Entscheidung war, ihn ins Sortiment aufzunehmen.
Was nicht bedeutet, dass Awards alles entscheidend sind, aber
manchmal sind sie durchaus das gewisse kleine Extra.

5.In unseren Augen gibt es geniigend unterschiedliche
Awards. Und mit ihren Unterkategorien bieten sie auch ein
ausreichend breites Spektrum.

Markus Wiesbock,

Inhaber und CEO der Marke Griiezi bag

1. Wenn es ein Award ist, der zu unseren
Produkten passt und von Fachleuten
gemacht wird, nehmen wir gerne
teil. Wir sehen dort, wie unser Pro-
dukt im Vergleich mit den Mitbe-
werbern abschneidet, und es macht
uns auch stolz, wenn unsere Arbeit Markus Wiesbéck
gut war und wir einen Award erobern.

2. Fir uns ist es wichtig, dass der Award ein gewisses Renom-
mee besitzt. Das erreicht er durch die Kompetenz der Jury und
durch eine Spezialisierung auf bestimmte Themen.

3. Aufmerksamkeit im Markt. Manche Endkunden betrachten
Awards wie ein Gitesiegel.

Flutlicht

4. Ja, wenn ein Produkt einen Award hat, hebt es sich ab. Da
der Endverbraucher oft unsicher ist bei der Menge an angebo-
tenen Produkten, erleichtert der Award-Sieg den Einkauf.

5. Es gibt zu viele Awards. Es ist teilweise schwierig, herauszu-
finden, ob der Award wirklich testet und kompetent und
fachmannisch das Produkt bewertet.

Ondrej Neuman, Export Manager Direct Alpine

1. Ja. Es ist ein gutes Verkaufsargument,
und auch interessant fir Handler
und Geschéftspartner. Unsere Pro-
dukte haben Topqualitdt und ein iy
sehr gutes Preis-Leistungs-Verhalt- =
nis — Awards erméglichen uns, dies ﬁMn

sehr objektiv zeigen zu kdnnen. o

" Ondrej Neuman

2. Meistens Awards von Special-Interest-Magazinen im Out-
doorsegment, dann unabhéngige Tester und Blogger. Mit dem
Kriterium: objektiv, unabhéngig.

3. Objektive Information fiir Kunden - sowohl fiir Handler, als
auch Konsumenten. Sie zeigen objektiv die Qualitat des Pro-
dukts, den Wert. Das heif3t, Awards sind insgesamt eine sehr
gute, wertvolle Information, die wir flir unsere Marketing-Kom-
munikation oder den Handel benutzen kénnen.

4.ch meine, es hat nicht einen direkten Einfluss, sondern ein
Award ist ein hochwertiges und objektives Teilargument fiir ei-
ne Kaufentscheidung. Sowohl fiir den Konsumenten als auch
fur den Handler oder den Agenten, neu Distributor. Wir schat-
zen das sehr, und es hilft uns sehr!

5. Ich meine es ist so 0.k. Schon relativ viel, aber noch akzep-
tabel und iiberschaubar. Weniger wére schade, das wiirde be-
deuten, dass Kommunikationspotenzial nicht ausgenutzt wird.
Mehr wére schon zu viel, das wiirde die Awards entwerten.
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