tig, den Jéager dort abzuholen, wo
er schon steht. Und bekannter-
maBen ist der groBte Feind des
Bilichsenmachers die Ehefrau des
Kunden, und ein Produkt mit einem
hohen WAF (Woman Acceptance
Factor) kommt da gerade wie geru-
fen. Gerade kann sich die Frau noch
an das ,Gematsche” beim Zerwir-
ken erinnern, und dem Jager klingt
das ,Gejammer” der besten Ehe-
frau von allen noch in den Ohren.

Manfred Landig, selber Jager und
Inhaber der gleichnamigen Firma,
produziert neben den bekannten
Wildkuhlungen und Zerwirkraum-
einrichtungen auch hervorragend
gestaltete Vakuumiergerdte fir
den Jagerhaushalt. Uns stand zum
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glaubte ich alles zu wissen, bis mich
die Vakuumtechnik eines besseren
belehrte.

Fur Otto-Normaljager ist der be-
sondere Vorteil des EinschweiBBens
die Notwendigkeit, sauber zu ar-
beiten. Jegliche Verschmutzung an
der Plastiktite auf Hoéhe der
SchweiBBnaht verhindert den siche-
ren VerschluB, und wird daher ko-
mischerweise vermieden - auch
wenn ansonsten oftmals sehr ge-
schweinigelt wird.

Argumente fiir die la.va-
Gerate fir den Handler

Das beste Argument fur den Hand-
ler ist eine stabile und satte Marge,

Als Rabatt — an den der Kunde nun
einmal gewdhnt ist — gewahrt man
einfach ein Sortiment von Plastik-
tlten. Das hat zwei entscheidende
Vorteile: Zum einen gibt man kei-
nen NachlaB in Geld, was beim Kun-
den die schlechteste Ldsung ist,
zum anderen hat der Kunde kein
Preisgefuhl fur die Titen und
schweiBt zum Ausprobieren alles
ein, was ihm in die Finger kommt.
So lernt er die Vorteile kennen und
das Gerat wird schnell ein wichtiger
Bestandteil der Kiichenausstat-
tung. Und dann wird der Nachkauf
der Tuten fallig und der Blchsen-
macher hat den zufriedenen Kun-
den wieder im Laden stehen, und
im gunstigsten Fall bringt er einen
Jagdfreund mit.
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