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Stefanie Leege, Veranstaltungsleitung

I. EDITORIAL

Liebe Aussteller und Besucher der IWA OutdoorClassics,

wir erleben tiefgreifende Verdnderungen. Der europdische Jagd- und Sportwaffenmarkt wandelt
sich durch technologische, wirtschaftliche und gesellschaftliche Entwicklungen. Diese Veréinder-
ungen bringen Herausforderungen, aber auch groBe Chancen fiir unsere Branche.

Die IWA OutdoorClassics: Eine Konstante in bewegenden Zeiten

Inmitten dieser Dynamik bleibt die IWA OutdoorClassics eine verlassliche GréBe und Wegbereiterin.
Unsere Messe ist mehr als eine Plattform flir Produkte und Dienstleistungen — hier nehmen Visionen
Gestalt an und Innovationen beginnen. Hier schmieden wir Allianzen und navigieren gemeinsam
durch Hohen und Tiefen.

Digitalisierung und E-Commerce: Die Zukunft gemeinsam gestalten

Digitalisierung und E-Commerce revolutionieren den Handel. Die IWA unterstiitzt Sie dabei,
diese Transformation zu meistern. Mit einem ausgewahlten Fachprogramm und hoher Pro-
fessionalitat bieten wir wertvolle Einblicke und praxisnahe Losungen, um Ihre digitalen Strategien zu
optimieren. Unser Ziel: lhre Wettbewerbsfahigkeit sichern und die Bedurfnisse Ihrer Kunden best-
moglich erfillen.

Nachhaltigkeit und Innovation: Die IWA als Katalysator

Nachhaltigkeit und technologische Innovationen sind Schlissel zur Zukunft unserer Branche.
Die IWA OutdoorClassics fordert den Austausch Uber neue Materialien und Technologien, welche
die Qualitat und Langlebigkeit Ihrer Produkte verbessern und den Anforderungen an Nachhaltig-
keit gerecht werden. Wir bieten eine Plattform, auf der diese Innovationen prasentiert und diskutiert
werden.
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Regulatorische Herausforderungen: Gemeinsam stark

Die regulatorischen Anforderungen in Europa sind komplex. Die IWA informiert Sie Uber die
neuesten Entwicklungen und hilft Thnen, sich erfolgreich anzupassen. Durch enge Zusammen-
arbeit mit Branchenverbanden und Experten bieten wir die Unterstitzung, die Sie bendtigen, um
rechtliche Anforderungen zu erfillen und Geschaftsmaglichkeiten zu maximieren.

Das Whitepaper: Ein wertvolles Werkzeug fiir die Branche

Dieses Jahr prasentieren wir unser Whitepaper ,Die wichtigsten Trends, die den Jagd- und Sport-
waffenhandel pragen“. Es analysiert aktuelle Trends und Herausforderungen im europaischen Jagd-
und Sportwaffenmarkt, beleuchtet die Auswirkungen der Digitalisierung, die Bedeutung nachhalti-
ger Produkte und Chancen durch technologische Innovationen. Es bietet Einblicke in gesetzliche
und regulatorische Veranderungen, die unsere Branche betreffen.

Unser Whitepaper ist ein Werkzeug fur alle, die in dieser dynamischen Marktlandschaft erfolgre-
ich sein wollen. Es liefert wichtige Informationen und praktische Tipps, um den Wandel aktiv zu
gestalten und die Zukunft unserer Branche zu sichern.

Gemeinsam in eine erfolgreiche Zukunft

Unser Markt wird in den kommenden Jahren voraussichtlich stark wachsen. Dieses Wachstum bie-
tet spannende Moglichkeiten, erfordert jedoch flexible Anpassungen an sich wandelnde Erwartun-
gen und regulatorische Anforderungen. Die IWA OutdoorClassics ist lhr Partner auf diesem Weg.
Gemeinsam arbeiten wir daran, den Erfolg zurlickzuholen und die Zukunft unserer Branche aktiv
mitzugestalten. Genau das macht unsere Messe aus —der gemeinsame Einsatz fir eine erfolgreiche
Zukunft und einen starken Fachhandel.

Wir freuen uns darauf, Sie auf der IWA OutdoorClassics 2025 zu begriiBen und gemeinsam den
Handel im Wandel zu erleben. Nutzen wir diese Gelegenheit, um Wissen auszutauschen, Netzwerke
zu starken und die Zukunft unserer Branche zu sichern.

Mit herzlichen GriiBen,

Sf&[ﬂm‘a Leege

Stefanie Leege
Veranstaltungsleitung IWA OutdoorClassics
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Il. EINFUHRUNG

Der europdische Jagd- und Sportwaffenmarkt wandelt sich rasant, getrieben von technologischen,
wirtschaftlichen und gesellschaftlichen Entwicklungen. Drei Haupttrends bestimmen die Branche:

Der Einfluss
der Digitalisierung
und des
E-Commerce

Der digitale Wandel und der E-Commerce
beschleunigen die Veranderungen. Handler
setzen verstarkt auf digitale Losungen und On-
line-Vertrieb, um flexibler und breiter aufgestellt
zu sein. Die Digitalisierung verlangt jedoch auch
nach besseren DatenschutzmaBnahmen und
effizienter Logistik, um wettbewerbsfahig zu
bleiben. Der Bedarf an leicht zuganglicher Infor-
mation, einfacher Bestellung und direkter Lief-
erung pragt das Konsumentenverhalten stark.

Herausforderungen fiir den stationaren Handel

Das Interesse
an nachhaltigen
Produkten

Die Nachfrage
nach techno-
logischen
Innovationen

In Europa beeinflussen nationale Vorschriften
und Kkulturelle Unterschiede den Jagd- und
Sportwaffenhandel. Die Branche steht vor Her-
ausforderungen wie strengeren Regulierungen,
wachsendem Wettbewerb und sich &ndernden
gesellschaftlichen Werten. Technologische In-
novationen bieten erhebliche Chancen. Nach-
haltigkeit und neue Materialien wie Kohlefaser
fihren zu leichteren, robusteren Produkten,
wahrend Korrosionsschutz-Beschichtungen die
Lebensdauer verlangern.

Die aktuelle Lage des Handels stellt sich differenziert dar. In den letzten Jahren hat die Branche
wirtschaftliche Veranderungen erlebt, bedingt durch strengere gesetzliche Regulierungen und
veranderte Kundenanforderungen. Der deutsche Markt zeigt sich von einer gewissen Stagnation
gepragt. Insbesondere der stationare Fachhandel kampft mit sinkenden Umsatzen und einer zuneh-
menden Wettbewerbsintensitat. Die Griinde hierfir sind vielfaltig.

Die Kombination aus Inflation, politischen Unsicherheiten und einer gewissen Sattigung nach den
Corona-bedingten Nachfragehdchststanden flihrt zu einer Zuriickhaltung der Verbraucher und sink-
ender Nachfrage. Sowohl Hersteller als auch Handler sitzen auf groBen Lagerbestanden, was zu
Preisdruck, Margenproblemen und Druck auf die Handler fihrt.
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In den einzelnen europaischen Landern ist die Situation aufgrund unterschiedlicher Traditionen und
regulatorischer Grundlagen heterogen. Andererseits haben groBe Messen wie die IWA Outdoor-
Classics weiterhin eine hohe Attraktivitat fir Aussteller und Besucher. Sie fordert den internatio-
nalen Fachhandel durch Innovationen und Produktneuheiten. Hersteller und Handler tauschen sich
hier Uber Trends wie nachhaltige Produkte und moderne Sicherheitsstandards aus, die die Wett-

bewerbsfahigkeit des Handels erhdhen sollen.

Das wachsende Interesse jingerer und weiblicher Zielgruppen eréffnet neue Marktpotenziale.
Diese Zielgruppen legen oft Wert auf okologische Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung.
Produkte, die naturliche Materialien und energiesparende Produktion nutzen, gewinnen an

Bedeutung.

Auch die Kooperation mit Outdoor-Marken zeigt Wachstumspotenzial, da beide Branchen
ahnliche Zielgruppen und Interessen an Naturschutz und ethischem Umgang mit Ressourcen teilen.

Solche Kooperationen helfen, veraltete Vorstellungen tber Jagd zu Uberwinden und die Branche flr

neue Kundenschichten zu 6ffnen. Branchenexperten sehen diese Entwicklungen als wichtige Chan-

cen, die durch gezielte Synergien die Handelsstrukturen und das Branchenimage starken kbnnen.

Trotz der aktuellen Herausforderungen sehen Marktanalysten langfristig Wachstumspotenziale.

Technologische Innovationen, neue Produktentwicklungen und die zunehmende Popularitat von

SchieBsportarten konnten die Nachfrage ankurbeln.

*
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2023

2030

In den kommenden Jahren wird der weltweite Markt voraussichtlich jahrlich um 6,4 Prozent wachsen, von
4,5 Milliarden US-Dollar im Jahr 2023 auf 6,8 Milliarden US-Dollar im Jahr 2030. Diese dynamische Markt-
landschaft bietet spannende Méglichkeiten, erfordert jedoch flexible Anpassungen an die sich wandelnden
Erwartungen und regulatorischen Anforderungen, um langfristig erfolgreich zu sein.

Insgesamt befindet sich die Branche in einem Spannungsfeld zwischen der Anpassung an
moderne Werte und der Bewahrung traditioneller Markte. Der internationale Handel profi-
tiert von der Innovationsbereitschaft und Vernetzung auf Branchenmessen, die als Plattformen
fur den Austausch Uber zukunftsorientierte Handelsstrategien dienen.

Q01,Q02
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I1l. DIEWICHTIGSTEN TRENDS IM JAGD- UND SPORTWAFFENHANDEL

1. Verandertes Konsumverhalten

Das Konsumentenverhalten im Jagd- und Sportwaffenhandel wandelt sich deutlich. Verschiedene
Faktoren beeinflussen diesen Wandel. Handler, die diese Trends verstehen und darauf reagieren,
kdnnen sich einen Wettbewerbsvorteil verschaffen.

Preisbewusstsein und Qualitatsorientierung

Die anhaltende wirtschaftliche Unsicherheit und Inflation haben das Preisbewusstsein der Konsu-
menten gesteigert. Laut einer Studie achten 76 Prozent der deutschen Konsumenten beim Einkauf
verstarkt auf den Produktpreis®. Gleichzeitig legen Kunden zunehmend Wert auf Qualitat und Lang-
lebigkeit. Sie investieren lieber in hochwertige und langlebige Ausristung, anstatt kurzfristig
gunstige Alternativen zu wahlen. Die von hoher Qualitat gepragte® Jagd- und Sportwaffenbranche
kann hier gegenuber den Konsumenten punkten.

Nachhaltigkeit und Umweltbewusstsein

Trotz des gestiegenen Preisbewusstseins bleibt Nachhaltigkeit ein wichtiger Faktor bei Kauf-
entscheidungen. Kunden achten vermehrt auf umweltfreundliche Materialien und nachhaltige Pro-
duktionsprozesse®. Im Jagd- und Sportwaffenbereich gibt es dazu Ansatze, die in der Waffenher-
stellung noch nicht flachendeckend etabliert sind. Allerdings erfordern hochprazise Waffen spezielle
Legierungen und Materialeigenschaften, die recycelte Metalle nicht immer erfiillen kdnnen. Biolo-
gisch abbaubare Materialien spielen so gut wie keine Rolle. Ein friiher Trend in diese Richtung war
die Entwicklung von bleifreier Munition als umweltfreundliche Alternativen zu herkbmmlicher Blei-
munition. Inzwischen Uberzeugt sie durch verbesserte ballistische Eigenschaften. Materialien wie
Kupfer und Messing sorgen flr Prazision, Durchschlagskraft und geringere Laufverschmutzung;
die harteren Materialien fiihren allerdings bei alteren Laufen flr groBeren Abrieb. Bleigeschosse
mit Tombak-Mantel sind leicht im Vorteil, da sie weniger abrasiv sind. Innovationen® treiben die
Entwicklung voran.

Digitalisierung und Online-Shopping

Der E-Commerce-Markt fir Sportartikel, einschlieBlich Jagd- und SchieBsportausriistung, wachst
stetig. In der EU gaben 2023 bereits 75 Prozent der 16- bis 74-Jahrigen an, schon einmal online
eingekauft zu haben. Fir Handler bedeutet dies, dass eine starke Online-Prasenz® und ein reibungs-
loses digitales Einkaufserlebnis unerlasslich sind. Trotz der hohen Beratungsintensitat dominie-
ren auch im Jagdbereich bereits Online-Vollsortimenter wie Alljagd, Frankonia und Jagdwelt24.
Stationare Handler kommen um die Digitalisierung nicht herum, um wettbewerbsfahig zu bleiben.
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Personalisierung und Customizing

Kunden legen zunehmend Wert auf individualisierte Produkte. Im Jagd- und Sportwaffenbe-
reich auBert sich dies in der Nachfrage nach maBgeschneiderten Losungen und personalisierten
Accessoires. Neben der intensiven Beratung sind Blichsenmacherwerkstatt und Service ein USP des
Einzelhandels der Branche und ein absolutes Plus gegenliber dem Online-Handel.

Erlebnisorientierter Konsum

Trotz des Trends zum Online-Shopping bleibt das Einkaufserlebnis im stationaren Handel wichtig.
Handler sollten daher einzigartige Erlebnisse schaffen® und die Interaktion mit den Kunden inten-
sivieren. Fir Jagd- und Sportwaffenhandler bieten diese Trends sowohl Herausforderungen als auch
Chancen. Eine klare Positionierung in Bezug auf Qualitat, Digitalisierung und Kundenservice, kombiniert
mit personalisierten Angeboten, kann die Kundenbindung starken und neue Zielgruppen erschlieBen.

SchieB- und Handelswelt ,, Target World“ - ein Test & Shop Konzept von Target World Landscheid.

2. Erlebnisorientierte und authentische Angebote

Die steigende Nachfrage nach erlebnisorientierten und authentischen Angeboten im Jagd- und
Sportwaffenhandel zeigt einen breiteren Trend im Konsumentenverhalten. Gleichzeitig bieten
Jagd-Influencer neue Mdglichkeiten, jiingere und digital-affine Zielgruppen anzusprechen.

Influencer verbinden Marken und Fans, indem sie eine personlichere
und authentischere Perspektive'® auf die Jagd und den SchieBsport
bieten. Dies ist besonders relevant, da 50 Prozent der Jager zwischen
18 und 44 Jahre'* alt sind.

Handler missen ihre Angebote und Vertriebskanale flexibler und per-
sonalisierter gestalten. Kl-gestltzte Losungen kénnen dabei helfen,
personalisierte Produktempfehlungen®?> zu generieren und das
Einkaufserlebnis zu verbessern. Zudem sollten Handler sowohl
Online- als auch Offline-Kanale nutzen, um ein nahtloses und person-

alisiertes Einkaufserlebnis®? zu bieten. Jahre betrégt das Alter der

Halfte aller aktiven Jager
Durch die Anpassung an diese Trends kdnnen Handler die Kunden-

bindung starken und neue Zielgruppen erschlieBen. Es ist wichtig,
kontinuierlich Kundenfeedback einzuholen und Strategien entsprech-
end anzupassen, um relevant und wettbewerbsfahig zu bleiben.

IWA OutdoorClassics m
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3. Frauen als Zielgruppe gezielt ansprechen

Die Jagd- und SchieBsportbranche wandelt sich: Immer mehr Frauen entdecken diese traditionell
ménnerdominierten Felder. In den letzten zehn Jahren hat dieser Trend an Fahrt gewonnen.
Hersteller, Vertriebsunternehmen und Hdndler sollten nun nicht Idinger zégern, diese wachsende
Zielgruppe gezielt anzusprechen.

In Deutschland schatzt der Deutsche Jagdverband, dass etwa
1 abgelegt werden - ein

Anstieg um mehr als ein Fiinftel in den letzten zehn Jahren. Ahnliche
Entwicklungen zeigen sich international. In den USA stellen Frau-
en bereits 22 Prozent der Jagdteilnehmer, was etwa

S entspricht. Auchim SchieBsport wachst das

6, Sie interessieren sich flir SportschieBen, Selbstver-
teidigung und olympische Disziplinen.

der Jagerpriifungen werden
von Frauen abgelegt

Um diese Zielgruppe erfolgreich zu erreichen, sollten Unternehmen:

Frauenspezifische Produkte entwickeln

Veranstaltungen und Workshops fiir Frauen organisieren

Weibliche Vorbilder und Influencerinnen in Marketingkampagnen einbinden
Eine inklusive und einladende Atmosphare in Geschaften schaffen

Frauen im Verkaufsteam einstellen, um die Perspektive der Zielgruppe
besser zu verstehen

Durch die gezielte Ansprache von Frauen kdnnen Unternehmen ihren Kundenstamm erweitern und
zur Diversifizierung und Modernisierung der Branche beitragen. Dies fordert langfristig eine breitere
gesellschaftliche Akzeptanz des Jagd- und SchieBsports.

IWA OutdoorClassics

4. Digitalisierung des Handels und Retail 4.0

Die Digitalisierung veréndert den gesamten Handelsprozess und bietet Hdndlern, die diese Tech-
nologien nutzen, einen Wettbewerbsvorteil. Digitale Prozesse wie automatisierte Bestandsver-
waltung, elektronische Zahlungssysteme und Kl-gestlitzte Kundenservices steigern die Effizienz
und verbessern die Kundenbindung.

BEISPIEL %Academy
Academy Sports + Outdoors SPORTS+0UTDOORS

Ein Beispiel aus einer anderen Branche und einen Blick (iber den Tellerrand bietet die erfolgreiche
Umsetzung dieser Strategien bei Academy Sports + Outdoors. Das Unternehmen hat eine Omni-
channel-Strategie entwickelt, die den Online- und Offline-Handel verkntipft:

-@- Lokale Verfiigbarkeitspriifung: Kunden kdnnen auf der E-Commerce-Plattform von
Academy Sports die Verflgbarkeit von Produkten in ihrer nachstgelegenen Filiale in Echtzeit
Uberprifen. Diese Funktion erméglicht informierte Kaufentscheidungen und stellt sicher, dass
gewlnschte Artikel vor Ort verfligbar sind.

Click & Collect: Die Option, online zu bestellen und im Geschaft abzuholen, ist beliebt. Uber
80 Prozent der E-Commerce-Verkaufe von Academy Sports werden Uber BOPIS (Buy Online,
Pick-up In Store) oder Ship-from-Store abgewickelt.

Wachsende E-Commerce-Prasenz: Im zweiten Quartal 2024 machte der E-Commerce-
Umsatz 9,7 Prozent des Gesamtumsatzes aus, was einem Anstieg von 30 Basispunkten
im Vergleich zum Vorjahr entspricht.

Innovative Partnerschaften: Die Kooperation mit DoorDash flir Same-Day-Lieferungen
erweitert die digitalen Moéglichkeiten und spricht jingere und urbane Kunden an.

Digitales Loyalitatsprogramm: Das “myAcademy” Rewards-Programm bietet digitale Vor-
teile wie schnelleren Checkout online und in der App sowie personalisierte Angebote.

Diese digitalen Initiativen steigern die Kundeninteraktion und -zufriedenheit. Academy Sports
prognostiziert, bis Ende 2024 Gber 10 Millionen Mitglieder in ihrem Loyalitatsprogramm.

Fir Handler im Jagd- und Sportwaffenbereich zeigt dieses Beispiel, wie wichtig es ist, in digi-
tale Technologien und Omnichannel-Strategien zu investieren. Die Integration von Online- und
Offline-Kanalen, gepaart mit datengesteuerten Entscheidungen und personalisierten Kunden-
erlebnissen, wird zunehmend zum Schliissel fiir den Erfolg im modernen Einzelhandel.

Klar, lassen sich diese Konzepte in einer stark regulierten Branche nicht 1:1 Gibertragen, da sich Waf-
fen und Munition oft nicht fir den einfachen Versand eignen und zahlreiche Vorschriften eingehalten
werden muissen. Gerade aber im Ausristungs- und Zubehdrbereich bieten sich hier groBe Chancen.

IWA OutdoorClassics


https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/frauen-auf-der-jagd
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https://www.iwa.info/en/knowledge/2024/article/women-in-hunting
https://www.iwa.info/en/knowledge/2024/article/women-in-hunting
https://range.gritrsports.com/women-in-shooting-sports/
https://range.gritrsports.com/women-in-shooting-sports/

5. E-Commerce und Omnichannel-Strategien

In der digitalen Ara miissen Hédndler im Jagd- und Sportwaffenbereich sowohl online als auch offline
prasent sein, um den Kundenerwartungen zu entsprechen. Omnichannel-Strategien verbinden beide
Welten nahtlos und bieten ein umfassendes Einkaufserlebnis. Dies ist im regulierten Jagd- und Sport-

waffenhandel besonders wichtig. Erfolgreiche Handler integrieren ihre Vertriebskandle.

BEISPIEL Jagd&spm
Jagd&Sport-Shop: Click & Collect-Modell -store

Der Jagd&Sport-Shop, ein fuhrender Anbieter fur Jager, Sportschiitzen und Naturfreunde, nutzt ein

innovatives Click & Collect-Modell. Kunden kaufen online und holen die Produkte im Geschaft ab.
Dies verbindet Online- und Offline-Handel effektiv'’, besonders bei regulierten Produkten wie Waff-
en und Munition. Kunden genieBBen die Bequemlichkeit des Online-Shoppings und kdnnen Produkte
vor Ort begutachten und sich beraten lassen.

Die Verbindung von E-Commerce und stationarem Handel bietet viele Vorteile:

Effizientere Bestands-
verwaltung und Logistik

GroBere Reichweite und
bessere Zuganglichkeit

Starkere Kundenbindung durch
personalisierte Erlebnisse

Einhaltung gesetzlicher Vorschriften
bei Nutzung digitaler Vorteile

Erfolgreiche Omnichannel-Strategien erfordern die nahtlose Integration von Technologie,

Prozessen und Kundenservice lber alle Kanadle. Handler, die dies meistern, sichern sich einen
18

BEISPIEL SILENCER
Silencer Central: Digitale Plattform fiir regulierte Produkte

Silencer Central, ein fliihrender Anbieter von Schalldampfern, hat eine digitale Plattform entwickelt,

die den gesamten Kaufprozess - inklusive rechtlicher Dokumentation — digital abwickelt. Kunden
holen Genehmigungen Uber eine benutzerfreundliche Oberflache ein und kaufen regulierte Pro-
dukte einfach und effizient. Diese Losung?® vereinfacht den komplexen Erwerb von Schalldampfern
und macht ihn zuganglicher, wahrend alle gesetzlichen Anforderungen erflillt werden.

IWA OutdoorClassics

Omnichannel-Strategien verbessern die Per-
sonalisierung des Kundenerlebnisses. Der
Jagdausruster Frankonia nutzt eine intelligente
Checkout-Marketing-Lésung, um personalisier-
te Angebote zu machen und die Conversion-
Rate zu steigern. Durch die Integration von

Die Nutzung von Smartphones erfordert mo-
bile-optimierte Websites und Apps. Sport-
artikelhandler wie Nike zeigen, wie

2 fir Kundenbin-
dung und Service dienen. Im Jagd- und Sport-
waffenbereich kdnnten Apps Informationen zu

Online- und Offline-Daten erstellen Handlerum-  Jagdgebieten, SchieBstanden oder rechtlichen
fassende Kundenprofile und fiihren Bestimmungen bieten.
20 durch.

Die Implementierung einer erfolgreichen Omnichannel-Strategie im Jagd- und Sportwaffenhandel
stellt spezifische Herausforderungen dar. Gesetzliche Regulierungen und Sicherheitsanforderun-
gen spielen dabei eine zentrale Rolle. Gleichzeitig ertffnet diese Strategie die Moglichkeit, neue
Kundengruppen zu erreichen und die Kundenbindung zu starken. Handler, die die Vorteile des On-
line-Handels mit der Expertise und dem Service des stationaren Handels kombinieren, kbnnen einen
entscheidenden Wettbewerbsvorteil erzielen.

6. Arbeitskraftemangel

Die Jagd- und SchieBsportbranche steht vor einer groBen Herausforderung: Trotz wachsend-
er Beliebtheit fehlen qualifizierte Nachwuchskrdfte. Dieses Problem spiegelt den allgemeinen

22 wider, der bis 2030 auf 3,1 Millionen fehlende Fachkrdfte
anwachsen kénnte.

Ursachen und Herausforderungen
Der Mangel an Arbeitskraften in der Branche hat mehrere Griinde:

28 Jlngere Generationen sehen die
Branche oft als unmodern und nicht zukunftsorientiert.

24 Die Uberalterung der Gesellschaft
betrifft auch diese Branche.

25 Die Branche hat moglich-
erweise zu wenig in die Ansprache und Forderung junger Ta-
lente investiert.

26 Flexible Arbeitsmodelle
und attraktive Karrierewege in anderen Sektoren ziehen poten-
zielle Arbeitskrafte ab.



https://www.jagdundsport.store/jagd-sport-click-collect
https://www.era-silencer.de
https://www.actindo.com/de/blog/omnichannel-beispiele-einzelhandel
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https://www.personio.de/hr-lexikon/fachkraeftemangel/
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https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/die-naechste-generation
https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/die-naechste-generation
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Lésungsansatze und moderne Strategien

Um diese Herausforderungen zu meistern, setzen fihrende Unternehmen wie RWS

und WAIMEX auf innovative Ansatze:

Flexible Arbeitsmodelle

Anpassung an moderne Arbeitsvorstellungen
fur eine bessere Work-Life-Balance.

Offene Unternehmenskultur

Schaffung einer inklusiven Arbeitsumgebung mit

klaren Karrierewegen und Entwicklungschancen.

Technologische Innovation

Betonung der Hightech-Aspekte der Branche,
um technikaffine junge Menschen anzuziehen.

Events und Workshops

27 die Ein-

blicke in die Branche bieten und Interesse wecken.

Weiterbildungsmoglichkeiten

Angebot spezialisierter Schulungsprogramme
wie Jagdschein-Erwerb oder Ausbildung zum
Blichsenmachermeister.

Fokus auf Nachhaltigkeit

Betonung von Naturschutz und verantwort-
ungsvollem Wildtiermanagement, um umwelt-
bewusste junge Menschen anzusprechen.

Authentische Kommunikation

RWS nutzt digitale Medien und Soziale Netz-
werke, um modern und attraktiv zu wirken.
WAIMEX setzt dabei auf die Handler.

Best Practices

F\’ WS RwWS GmbH setzt auf:

RegelmaBige “Tage der offenen Tir”
im Schulungszentrum

Direkte Gesprache zwischen
Besuchern und Auszubildenden
Transparente Kommunikation von
Unternehmenswerten

Flexible Arbeitsmodelle und digitale
Prozesse

m){ WAIMEX fokussiert sich auf:

@ Forderung von branchenspezifischen

Schulungs- und Weiterbildungsprogrammen

@ Kombination von traditionellem Know-how

mit moderner Technologie

@ Nutzung sozialer Medien zur Ansprache

junger Menschen

@ Organisation von Events und Workshops

fur Anfanger

Durch die Betonung von Nachhaltigkeit, technologischer Innovation und modernen Arbeitspraktiken
kann die Branche ihre Attraktivitat flir junge Talente steigern. Die erfolgreiche Integration der nachs-
ten Generation von Fachkraften wird entscheidend sein fiir die Zukunftsfahigkeit und das Wachstum

der Branche.

IWA OutdoorClassics

7. Gesetzliche und regulatorische Veranderungen
im Jagd- und Sportwaffenhandel

Der Jagd- und Sportwaffenhandel in Deutschland und Europa steht vor stéindigen gesetzlichen und
regulatorischen Verdnderungen, die das Geschdft erheblich beeinflussen kénnen. Hédndler miissen
flexibel und anpassungsfdhig sein, um rechtliche Vorgaben zu erfiillen und potenzielle Risiken zu
minimieren. Im Folgenden werden einige der wichtigsten aktuellen Entwicklungen und Tipps flir
Héndler vorgestellt.

Auch im Rahmenprogramm der IWA, besonders im Vortragsprogramm auf der
SHOOTING EXPERTS* Stage, werden diese Entwicklungen ein wichtiges Thema sein.

Verscharfung des Waffenrechts in Deutschland

Das deutsche Waffenrecht hat sich in den letzten Jahren mehrfach verscharft, zuletzt durch das
Dritte Waffenrechtsdnderungsgesetz, das am 1. September 2020 in Kraft trat. Wichtige Anderungen
umfassen:

Regelabfrage
beim Verfassungs-
schutz im Rahmen der
Zuverlassigkeits-

Erweiterte Kenn-
zeichnungspflichten
fur Waffen und
wesentliche Teile

Uberpriifung des
Bediirfnisses fiir
den Waffenbesitz

alle fiinf Jahre .
priifung

Implementieren Sie ein robustes Compliance-Management-System, das
regelmdBige Schulungen fiir Mitarbeiter und automatische Benachrichtigungen
liber Gesetzesdinderungen umfasst.

Verscharfung der EU-Feuerwaffenverordnung

Die EU hat ihre Feuerwaffenverordnung lGberarbeitet, um den illegalen Waffenhandel zu bekampfen.
Wesentliche Anderungen sind:

Bessere EU-weite
Vernetzung der elektro-
nischen Genehmigungs-

systeme (ELS) der

Mitgliedsstaaten.

Ausweitung des Geltungs-
bereichs auf diverse halb-

Verstarkte

! Uberwachung von
automatische Waffen der

Kategorie B und Klarung
der Kategorien A, Bund C.

Importen und
Exporten

IWA OutdoorClassics


https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/die-naechste-generation

Investieren Sie in digitale Systeme, die mit dem ELS kompatibel sind,
um reibungslose grenziiberschreitende Transaktionen zu gewdbhrleisten.

Erweiterte Kennzeichnungsanforderungen

Die neuen Regelungen sehen erweiterte Kennzeichnungspflichten fir Waffen und
wesentliche Teile vor. Dies umfasst:

Elektronische Anzeigepflicht
fiir Waffenhersteller und
-handler beziiglich des Umgangs mit
Schusswaffen und wesentlichen Teilen

Detailliertere Kennzeich-
nung von Waffen und
wesentlichen Teilen

Implementieren Sie ein digitales Inventarmanagementsystem, das die
erweiterten Kennzeichnungsanforderungen automatisch erfasst und verwaltet.

Aligemeine Empfehlungen fiir Handler

Bleiben Sie informiert:

Nutzen Sie Branchenverbande, Fachpublikationen und
behdrdliche Informationsquellen, um tber bevorstehende
Anderungen auf dem Laufenden zu bleiben.

Digitalisieren Sie Ihre Prozesse:
Investieren Sie in moderne IT-Systeme, die eine effiziente An-
passung an neue regulatorische Anforderungen ermaoglichen.

Schulen Sie Ihr Personal regelmaBig:
Stellen Sie sicher, dass alle Mitarbeiter mit den aktuellen
gesetzlichen Bestimmungen vertraut sind.

Pflegen Sie enge Beziehungen zu Behérden:
Ein guter Kontakt zu den zustandigen Behorden kann bei der

Interpretation und Umsetzung neuer Vorschriften hilfreich sein.

Planen Sie vorausschauend:
Antizipieren Sie mogliche zukunftige Regulierungen und
bereiten Sie Ihr Unternehmen darauf vor.

Durch proaktives Handeln und kontinuierliche Anpassung kénnen Handlerim Jagad-
und Sportwaffenbereich nicht nur die Einhaltung gesetzlicher VVorgaben sicherstellen,
sondern auch Wettbewerbsvorteile erzielen und das Vertrauen ihrer Kunden starken.

IWA OutdoorClassics

8. Wachstumsmarkte

Die Jagd- und SchieBsportbranche verzeichnet in verschiedenen Segmenten ein bemerkens-
wertes Wachstum. Folgende Bereiche zeigen sich als besonders vielversprechend:

Jagd- und Outdoor-Bekleidung

Der Markt fur spezialisierte Bekleidung verzeichnet ein starkes
Wachstum?® mit einer prognostizierten jahrlichen Wachstums-
rate von 8,6 Prozent bis 2030. Hersteller und Handler sollten sich
auf technisch fortschrittliche Produkte konzentrieren, die Eigen-
schaften wie Wasserdichtigkeit, Atmungsaktivitat und Langlebig-
keit bieten. Kooperationen mit Outdoor-Marken zeigen ebenfalls
Wachstumspotenzial, da beide Branchen ahnliche Zielgruppen
und Interessen an Naturschutz und ethischem Umgang mit Res-
sourcen teilen. Der erwartete weltweite Gesamtumsatz bis 2030
liegt bei 2 Milliarden US-Dollar. Griinde hierfir sind:

Steigende Popularitat von Outdoor-Aktivitaten, insbe-
sondere seit der COVID-19-Pandemie

Wachsende Nachfrage nach technisch fortschrittlicher
Bekleidung mit Eigenschaften wie Wasserdichtigkeit,
Atmungsaktivitat und Langlebigkeit

Zunehmende Zahl von Neueinsteigern und Wiederein-
steigern in die Jagd und den SchieBsport.

Optische Geréte

Der Markt fiir Zielfernrohre?® und andere optische Gerate wachst stetig:

Prognosen sehen ein Wachstum von 765,9
Millionen US-Dollar im Jahr 2021 auf 1.193,6
Millionen US-Dollar im Jahr 2028

Jahrliche Wachstumsrate von 6,54 Prozent

Steigende Nachfrage nach hochprazisen
und technologisch fortschrittlichen Optiken

Jahrliche Wachstumsrate


https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/markt-fuer-jagdbekleidung
https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/markt-fuer-jagdbekleidung
https://www.fortunebusinessinsights.com/de/markt-f-r-zielfernrohre-105869

Amy9x19” auf der IWA
OutdoorClassics 2024

Digitale Technologien und E-Commerce

Die Digitalisierung ertffnet neue

Sportwaffen

Der 30 zeigt ebenfalls positive
Entwicklungen:

Erwartetes Wachstum von 4,5 Milliarden
US-Dollarim Jahr 2023 auf 6,8 Milliarden
US-Dollar im Jahr 2030

CAGR von 6,4 Prozent
Jahrliche Wachstumsrate von 6,4 Prozent

Zunehmende Teilnahme am SchieBsport
und steigende Nachfrage nach Prazisions-
waffen

Technologische Innovationen in Design
und Materialien

Sicherheitsfeatures und Anpassungs-
moglichkeiten

31.

Steigende Nachfrage nach digitalen Systemen zur Einhaltung neuer EU-Regularien
(EU-weites elektronisches Genehmigungssystem (ELS))

Digitale Systeme zur Erfassung und Verwaltung von Import- und Exportgenehmigungen

Wachsender E-Commerce-Markt fir Jagd- und SchieBsportartikel

Innovative Omnichannel-Strategien verbinden Online- und Offline-Handel

IWA OutdoorClassics

schieBen

Frauenspezifische Produkte

Mit dem steigenden Anteil an Jagerinnen (Zunahme seit
2011 um 46 Prozent) und Sportschitzinnen entsteht ein neuer
Wachstumsmarkt:

Speziell auf Frauen zugeschnittene Jagdbekleidung und
-ausriistung sowie Bekleidung und Ausriistung flirs Sport-

Angepasste Waffen und Zubehor fir Jagerinnen und
Sportschiitzinnen

Gezielte Marketingstrategien und Veranstaltungen fur
weibliche Zielgruppen

Nachhaltige und umweltfreundliche Produkte

Das wachsende 32 fordert die Nachfrage nach:
Bleifreier Munition
Nachhaltigen Materialien in der Jagd- und Outdoor-Bekleidung und -ausriistung
Umweltfreundlichen Verpackungen und Produktionsprozessen

Diese Wachstumsmarkte bieten Herstellern und Handlern in der Jagd- und SchieBsportbranche
vielfaltige Moglichkeiten zur Expansion und Innovation. Um diese Potenziale optimal zu nutzen, soll-
ten Unternehmen flexibel auf Markttrends reagieren und kontinuierlich in Produktentwicklung und
Kundenservice investieren.

Innovative Anséatze und Technologie zum Anfassen - auch das hat die IWA OutdoorClassics zu bieten.

Die Kooperation mit Outdoor-Marken zeigt ebenfalls Wachstumspotenzial, da beide Branchen
ahnliche Zielgruppen und Interessen an Naturschutz und ethischem Umgang mit Ressourcen teilen.
Solche Kooperationen helfen, veraltete Vorstellungen Giber Jagd zu Gberwinden und die Branche fir
neue Kundenschichten zu 6ffnen. Branchenexperten sehen diese Entwicklungen als wichtige Chan-
cen, die durch gezielte Synergien die Handelsstrukturen und das Branchenimage starken kbnnen.

Fur Hersteller und Handler in der Jagd- und SchieBsportbranche bieten diese Wachstumsmarkte
vielfaltige Moglichkeiten. Der Fokus sollte auf Innovation, Nachhaltigkeit und die Integration digi-

taler Technologien gelegt werden, um wettbewerbsfahig zu bleiben und neue Kundengruppen zu
erschlieBen. Gleichzeitig ist es wichtig, die sich andernden regulatorischen Anforderungen im Blick
zu behalten und flexibel darauf zu reagieren.

IWA OutdoorClassics



https://www.forinsightsconsultancy.com/de/reports/sports-gun-market/
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https://www.iwa.info/de-de/wissen/2024/artikel/jagd-und-outdoor-interview-christine-fischer

9. Technologische Innovationen in Waffen und Ausriistung

Die Waffenindustrie durchlduft derzeit einen bedeutenden technologischen Wandel. Neue Materi-
alien und vernetzte Technologien préigen zunehmend die Entwicklung von Waffen und Zubehér.
Handler, die diese Innovationen friihzeitig in ihr Sortiment aufnehmen, kénnen sich einen Wett-

Messermarkt

Der internationale Markt fir Outdoor- und Sport-
messer wachst robust. Im Jahr 2023 betragt der
geschatzte Marktwert 2,26 Milliarden US-Dollar.
Bis 2030 soll er auf 3,43 Milliarden US-Dollar
ansteigen, was einer jahrlichen Wachstums-
rate von 6,2 Prozent entspricht. Nordamerika
dominiert mit einem Marktanteil von 38 Pro-
zent, gefolgt von Europa mit 32 Prozent und
dem asiatisch-pazifischen Raum mit 20 Pro-
zent. Feststehende Klingen fiihren das Segment
mit einem Wert von 1,75 Milliarden US-Dollar an.
Klappmesser und seitlich 6ffnende Messer ha-
ben ebenfalls bedeutende Anteile.

Das Wachstum wird durch die zunehmende
Beteiligung an Outdoor-Aktivitdten, die stei-
gende Nachfrage nach Uberlebensausriistung,
Fortschritte in der Materialentwicklung und
das wachsende Interesse an individualisier-
ten, multifunktionalen Messern angetrieben.
Blade Shows spielen eine wichtige Rolle in der
Branche. Veranstaltungen wie die BLADE Show
in Atlanta, die IWA OutdoorClassics in Nurnberg
und die Shot Show in Las Vegas bieten Plattfor-
men fur Hersteller, Handler und Enthusiasten,
um neueste Innovationen zu prasentieren und
Netzwerke zu kniipfen.

Die KNIFE-Messe in Solingen zeigt ein 33an
hochwertigen Messern fir Jagd und Outdoor-Aktivitaten. Trends umfassen:

Technisch innovative

Limitierte Editionen

Materialien wie

und Sammlerstiicke

stabilisiertes Holz

Multifunktionale
Outdoor-Messer

bewerbsvorteil verschaffen. Hier sind einige der wichtigsten technologischen Trends:

NEUE MATERIALIEN

@ Hochleistungspolymere®*: Hersteller set-
zen vermehrt leichte, aber robuste Kunst-
stoffe flir Waffenrahmen und -komponenten
ein. Diese bieten eine gute Balance zwischen
Gewicht und Haltbarkeit.

@Verbundwerkstoffess: Kombinationen aus
Polymeren und Metallen erméglichen eine
optimale Gewichtsverteilung und verbesser-
te Leistung.

@Additive Fertigung (3D-Druck)®®: Diese
Technologie erlaubt die Herstellung kom-
plexer Geometrien und individualisierter
Komponenten.

MODULARE SYSTEME

@ Anpassbare Plattformen?’: Waffen mit aus-
tauschbaren Komponenten ermaoglichen
verschiedene Einsatzzwecke.

@ Multi-Kaliber-Systeme?®®: Diese Systeme
erlauben den schnellen Wechsel zwischen

verschiedenen Kalibern.

VERNETZTE TECHNOLOGIEN
@ Smart Guns®*: Biometrie oder RFID-Technologie

erhdhen die Sicherheit und verhindern unbefugte
Nutzung.

@ Digitale Zielsysteme*’: Fortschrittliche Optiken
mit integrierten Ballistikrechnern und Umge-
bungssensoren verbessern die Zielgenauigkeit.

@ Vernetztes Zubehor*': Wearables und Acces-
soires liefern Echtzeitdaten zur Schussanalyse
und Leistungsverbesserung.

INTEGRIERTE ELEKTRONIK
@ Eingebettete Sensoren“?: Diese Sensoren Uber-

wachen den Waffenzustand und die Nutzung.

@ Verbesserte Sicherheitssysteme: Elektronische
Sicherungen und Zugriffskontrollen erhdhen die
Sicherheit.

FORTSCHRITTLICHE MUNITION

@ Umweltfreundliche Munition*: Bleifreie und bio-
logisch abbaubare Optionen gewinnen kinftig an
Bedeutung.

Es ist jedoch wichtig, dass Handler nicht nur die Produkte anbieten, sondern auch fundiertes Wis-
sen Uber diese neuen Technologien vermitteln kdnnen. Schulungen fir das Verkaufspersonal und
informative Produktprasentationen starken das Vertrauen der Kunden in diese neuen Technologien.
Trotz positiver Aussichten steht die Branche vor Herausforderungen wie strengen Vorschriften,
schwankenden Rohstoffpreisen und intensivem Wettbewerb. Die kontinuierliche Anpassung an
veranderte Verbraucherpraferenzen und regulatorische Anforderungen verspricht jedoch weiteres
Wachstum und Diversifizierung in diesem dynamischen Markt.

m IWA OutdoorClassics

Zudem sollten Handler die rechtlichen Rahmenbedingungen fiir neue Technologien im Auge
behalten, da sich Regulierungen in diesem Bereich schnell &ndern kdnnen. Eine enge Zusammen-
arbeit mit Herstellern und Branchenverbanden hilft, stets auf dem neuesten Stand zu bleiben und

Kunden kompetent zu beraten.
IWA OutdoorClassics
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IV. AUSBLICK

Kurzfristig sollten Unternehmen ihre Online-Prisenz stdrken und die Kundenbindung durch
gezielte MarketingmaBnahmen erhéhen. Mittelfristig gilt es, eine umfassende Omnichannel-
Strategie zu entwickeln und das Serviceangebot kontinuierlich auszubauen. Langfristig streben
sie an, sich als nachhaltige und innovative Anbieter zu positionieren. Dabei ist es wichtig, die

PROGNOSE DES INTERNATIONALEN HANDELS-
EXPERTEN VIAGNUS OHLSSON FUR 2025:

Im Laufe der Geschichte hat sich der Einzelhandel kontinuier-
lich veréndert — und manchmal haben duBBere Umsténde wie
wirtschaftliche Abschwiinge, technologische Durchbriiche
oder andere Gegebenheiten Entwicklungen sprunghaft
beschleunigt. Seit dem Ende des Kalten Krieges haben wir in

eigenen Fortschritte regelmdfBig zu messen und die Strategie bei Bedarf anzupassen.

¥~ S BV >

Zahlreiche Fachbesucher auf der IWA OutdoorClassics 2024

Ein intensiver Wettbewerb, sich dndernde gesetzliche Rahmenbedingungen und
schnelle technologische Entwicklungen erfordern eine hohe Anpassungsfahigkeit.
Unternehmen, die diese Herausforderungen meistern und die Chancen nutzen,

werden langfristig erfolgreich sein.

Fachhandler kénnen die Kundenbindung stark-
en und neue Zielgruppen wie Frauen, Out-
door-Fans oder die Jugend erschlieBen. Sie
sollten konsequent digitalisieren und nahtlose
Einkaufserlebnisse schaffen. Nachhaltigkeit
ist dabei eine Notwendigkeit. Fachhandler po-
sitionieren sich als verantwortungsbewusste
Unternehmen, indem sie umweltfreundliche
Produkte fordern und transparente Lieferketten
etablieren.

E IWA OutdoorClassics

Gleichzeitig miissen sie das stationare Geschaft
durch Erlebniswelten, personliche Beratung,
Werkstatt und Service attraktiv gestalten. Die
Kombination aus Online- und Offline-Prasenz
bietet zahlreiche Synergien und ermoglicht eine
individuelle Kundenbetreuung.

Magnus Ohlsson, Retailomania

Mit der Pandemie wurde ein groBer Teil des-
sen, was wir Uber die Welt wussten, auf den
Kopf gestellt — und in deren Folge erlebten wir
Veranderungen im Konsumverhalten, eine
beschleunigte Digitalisierung, Inflation und
wirtschaftliche Turbulenzen. Der Angriff Russ-
lands auf die Ukraine fuihrte zusatzlich zu einer
Energiekrise und verstarkte inflationare Ten-
denzen. Entwicklungen im Nahen Osten trugen
ebenfalls zu groBerer Unsicherheit bei. Mit einer
neuen Prasidentschaft in den USA droht zudem
ein moglicher Handelskrieg.

Die Welt ist unruhiger geworden, und die Un-

sicherheiten sind groBer als das, was wir in den
vergangenen Jahrzehnten gewohnt waren.

der westlichen Welt in Frieden gelebt und von einer starken
wirtschaftlichen Entwicklung profitiert, bedingt durch Glo-
balisierung und freien Handel — aber auch durch Effizienz-
steigerungen, die die Digitalisierung mit sich brachte.

Es steht fest: Wir kénnen die Entwicklungen
nicht zuriickdrehen und die Bedingungen, wie
sie vor der Pandemie und den weiteren Ereignis-
sen bestanden, wiederherstellen.

Angesichts der Entwicklungen der letzten Jahre
mag der Markt unuberschaubar erscheinen,
doch gleichzeitig zeigt die Geschichte, dass
wirtschaftliche Zyklen und Krisen kommen und
gehen. Ein ,neuer Normalzustand“ wird sich
einstellen. Zudem gilt:

In allen Marktsituationen — sei es

in wirtschaftlichen Abschwiingen
oder Aufschwiingen — gab es immer
Gewinner und Verlierer.

Fir das Jahr 2025 kénnen wir davon ausgehen, dass die Komplexitéat anhalt und wir uns weiterhin
mit einem turbulenten Umfeld auseinandersetzen mussen. Gleichzeitig sind wir gefordert, Ver-
antwortung flr den Weg zu einer nachhaltigeren Entwicklung in allen Teilen der Gesellschaft zu
Ubernehmen. Hier sind meine 10 Vorhersagen zur Entwicklung im kommenden Jahr, Gber die wirim
Februar weiter diskutieren werden.

MAGNUS OHLSSONS MESSE-KEY-NOTES
Donnerstag, 27. Februar, 11:30 Uhr | Freitag, 28. Februar, 15:00 Uhr
SHOOTING EXPERTS’ Stage, Halle 1

IWA OutdoorClassics
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OHLSSONS PROGNOSEN

Digitalisierung beeinflusst den gesamten Einzelhandel — unabhangig davon, ob der Kauf
online oder im Geschaft getatigt wird. Verbraucher nutzen vor allem digitale Kanale zur Re-
cherche wahrend der Customer Journey.

E-Commerce hat sich als effizienter Vertriebsweg etabliert, da die Akquisekosten zu Beginn
der digitalen Transformation niedriger waren als die Ladenmiete. Nach 20 Jahren Transforma-
tion und konzentriertem Marketing auf Plattformen wie Google, Meta und TikTok steigen die
Akquisekosten nun stark an. Die Ladenmiete wird zur neuen Akquisekostenbelastung.

D2C (Direct-to-Consumer) war in den Jahren um die Pandemie ein starker Trend, birgt
aber neben Potenzialen auch Risiken. Der Traffic auf eigenen Kanalen ist kostenintensiv, und
das Risiko konzentriert sich stark. Eine nachhaltige Kanalstrategie berlcksichtigt daher die
Vorteile, die Kosten fiir die Generierung von Traffic mit anderen zu teilen.

Verbraucherverhalten in turbulenten Zeiten ist oft kurzfristig und reagiert schnell auf positive
oder negative Nachrichten. Vergleichbar sind die raschen Verhaltensanderungen zu Beginn
der Pandemie oder nach dem Einmarsch Russlands in die Ukraine. Nach einer Weile wird
selbst negative Berichterstattung Teil des normalen Bildes.

In wirtschaftlich schwierigen Phasen schieben Verbraucher groBere Anschaffungen auf,
vergleichen langer und reagieren verstarkt auf Angebote.

Eine starke Marke mit klarer Identitat hat einen Vorteil, da sie eine hdhere Zahlungsbereit-
schaft schafft. Werte wie Qualitat, Personalisierung oder andere Faktoren sind in Zeiten des
Aufschwungs wie des Abschwungs entscheidend.

Der Wandel hin zu Nachhaltigkeit ist alternativios. Die EU-Regulierungen werden Investi-
tionen erfordern, um Uberhaupt am Markt teilzunehmen, unabhangig davon, wie die Ver-
brauchernachfrage bewertet wird.

Gesundheit und Wohlbefinden bleiben langfristige Trends. Der Outdoor-Markt und der
Jagdsektor haben groBes Potenzial fiir weiteres Wachstum. Biologisches Fleisch, Outdoor-
Aktivitaten und die Sehnsucht nach Natur werden immer wichtiger.

In unserer unsicheren Welt wird die Globalisierung in Frage gestellt. Die Pandemie und
Vorfalle wie die Huthi-Aktionen im Roten Meer verdeutlichen die Verwundbarkeit, wenn die
Produktion in Asien liegt, wahrend der Markt in Europa oder den USA ist. Homeshoring (Pro-
duktion zu Hause), Nearshoring (Produktion in benachbarten Landern) und Friendshoring
(Produktion in befreundeten Landern) werden sich beschleunigen.

Die Zukunft wird anders sein als die Vergangenheit — gesegnet sind die Flexiblen, denn sie
werden nicht zerbrechen.

V. SCHLUSSFOLGERUNG

DIGITALISIERUNG

NACHHALTIGKEIT

PRODUKTDIVERSIFIKATION

SPEZIALISIERUNG

ERLEBNISORIENTIERTHEIT

Handler mussen ihre Online-Prasenz und digitalen Vertriebs-
kanale im Rahmen der gesetzlichen Mdoglichkeiten aus-
bauen, ohne den stationaren Handel zu vernachlassigen.

Der Trend zu umweltfreundlichen Produkten und Praktiken
gewinnt in der Branche an Bedeutung. Vorteilhaft ist die hohe
Qualitat der Produkte in der Jagd- und Sportwaffenbranche.

Handler kdnnen durch die Erweiterung ihres Sortiments auf
verwandte Bereiche wie Outdoor-Ausriistung neue Kunden-
gruppen erschlieBen und Synergien erzielen.

Fachhandler bieten durch ihre Expertise, personliche Be-
ratung, Buchsenmacherwerkstatt und Services einen Mehr-
wert, den Online-Plattformen nicht leisten kbnnen.

Stationare Handler sollten Erlebniseinkdufe und Events
verstarkt nutzen, um Kunden anzuziehen.

Insgesamt zeigt die Branche Wachstumspotenzial. Handler missen sich jedoch an verdnderte
Marktbedingungen und Konsumentenverhalten anpassen, um erfolgreich zu bleiben. Die Kombi-
nation aus traditionellem Fachhandel und innovativen digitalen Losungen wird voraussichtlich den
Weg in die Zukunft weisen.
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Anderungen und Irrtiimer vorbehalten. Die Inhalte spiegeln
den aktuellen Stand zum Zeitpunkt der Veréffentlichung wider.

In diesem Trendbericht wird aus Grinden der Lesbarkeit das
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