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EDITORIAL

Quo vadis, Outdoor?

Sehr geehrte Damen und Herren,
liebe Partner!

Seit drei Jahren kommt bei mir immer
wieder - rechtzeitig zur Outdoor-Messe -
das gleiche Gefiihl auf. Alle, die irgend-
etwas mit Outdoor

zu tun haben, klagen
ltber zu wenig Umsét-
ze, zu wenig Inno-
vationen und sehen
das Ende der Ara
Outdoor gekommen.
Es werden die vielen
neuen Marktteil-
nehmer und - damit
verbunden - auch die
fehlende Preissensibi-
litdt beklagt.

Haben uns die Jahr fiir Jahr immer
zweistelligen Wachstumsraten blind
und zu wenig sensibel und auch satt
und zu zufrieden gemacht?

Ich bin der Meinung, dass das, was im
Moment passiert, eine ganz normale
Entwicklung ist. Es gibt Erlebnisbereiche
und Branchen, die haben mit ganz ande-
ren Herausforderungen zu kdmpfen.

Es ist schén, wenn sich im Moment alle
tiber das Thema Fulhall freuen. Trotz-
dem wird fiir uns Outdoor mit all seinen
Facetten und Mdglichkeiten immer viel
wichtiger bleiben. Wir alle gemeinsam
miissen aber wieder viel sensibler mit
unserem ,Lieblingskind” umgehen.

Wir brauchen nicht mehr, wir brauchen
weniger. Wir brauchen nicht héher, wir
brauchen konsumiger. Wir brauchen
Neues, ohne das Alte zu verlieren. Wir
brauchen Wertigkeit, aber nicht teuer.
Und wir brauchen nicht friither, sondern
zeitgerecht und kalkulierbar. Und wir
brauchen Lieferanten und Héndler, die
das Thema mit Leidenschaft und neuen
Ideen begleiten. So wie in der ,guten
alten Zeit” frither. Keine Tritthrettfahrer
und auch keine Wehklager.

Ich freue mich auf tolle Erlebnisse mit
Ihnen und unserem Thema Outdoor
auch in der Zukunft.

In diesem Sinne
Ihr Andreas Rudolf
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TOPTHEMA

Verhindlichkeit

in jeder Beziehung

SPORT 2000 starkt Partner mit
neuen Kooperations-Konzepten

Die Warengruppe Outdoor zeigt sich hei SPORT 2000 im 1. Halbjahr 2014
weiterhin stabil. Zur Unterstiitzung ihrer Anschlusshduser erarbeitet die
Mainhausener Verbundgruppe zunehmend bedarfsgerechte Kooperationen.

~Momentan verliert Outdoor im Ver-
gleich zum Vorjahr nicht” so das Fazit
von Geschaftsfithrer Andreas Rudolf.
Vor allem die Warengruppe Schuhe
sorgt fiir erfreuliche Umsatzzahlen.
.Hier gibt es tolle innovative Marken
und Modelle” zeigt sich Rudolf begeis-
tert. Auch das Segment Hartware, ins-
besondere Rucksacke und Schlafsacke,
entwickelte sich erfreulich. Fiir ihn ein
,Beweis, dass man sich sehr wohl wei-
terhin draulSen bewegt.”

Das Segment Textil hingegen leidet
weiterhin - inshesondere trifft es den
Bereich ,Jacken” mit einem Minus van
neun Prozent. , Hier haben wir uns von

anderen Marktteilnehmern und auch
von Textiliten die Butter vom Brot
nehmen lassen und haben eindeutig
Trends und Entwicklungen verschlafen
hzw. zu spét realisiert” so Rudolf.

Die groRen Marken sind in ihrem An-
gebot gleichbleibend und zeigen sich
auch weiterhin wenig innovativ. Es sind
vielmehr die Spezialisten, die zukiinftig
mit modischen und sehr sportlichen
Kollektionen fiir frischen Wind in der
Branche sorgen. ,Vor allem Firmen,
die spitz sind, die anders und auch
besser sind, die eher klein und selektiv
bleiben wollen und bei denen Qualitat
vor Wachstum geht, hahen sich toll
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entwickelt. Fjallrdven und Deuter sind
nur zwel Beispiele dafiir, dass CroRe
nicht alles ist” fithrt Andreas Rudolf
aus.

Als Trend zeichnet sich das Thema
~Multifunktionalitdt” ah: Outdoor-
bekleidung wird zunehmend auch in
anderen Erlebnisbereichen einsetzhar.
Angespraochen wird hier der Outdoor-
Konsument, der auch gelegentlich im
Bereich Biking, Trailrunning oder Fit-
ness/Wellness aktiv wird. Technisch
hochentwickelte und ausschlieRlich
fir den Outdoor-Kunden produzier-
te Kollektionen werden vor allem um
multifunktionale Teile, die breiter ein-
setzbar sind, ergdnzt.

Starke Kampagnen - Starke Partner

Den verdnderten Markthedingungen
begegnet SPORT 2000 mit einer noch
engeren Zusammenarbeit mit fithren-
den Industriepartnern. So wurden zur
Stérkung der Anschlusshéuser attrak-
tive Kooperationen fiir die aktuelle
Ordersaison ausgehandelt. Details
hierzu finden Sie im Artikel ,Pflicht-
siege” auf Seite 6.
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FREETAIL -
Die Zukunft liegt im Konzept

Das Kooperationskonzept FREETAIL
ist mit Beginn des Jahres in die zwei-
te Saison gestartet. Diese innovative
Form einer auf intensivere gegen-
seitige Verhindlichkeit hasierenden
Zusammenarheit starkt eindeutig die
Marktposition der teilnehmenden Ein-
zelhéndler und stellt einen wichtigen
Schritt in Richtung langfristiger Wett-
bewerbstahigkeit und Existenzsiche-
rung dar.

Der bewusst geftrderte regelméRige
Austausch zwischen Mainhausen und
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ALLE GEMEINSAM FOR DEN ERFOLG JEDES EINZELNEN

den teilnehmenden Partnern zeigt auf,
dass die Einzelmalnahmen in ihrer
Gesamtheit von beiden Seiten als he-
sonders splrbar und effektiv hewertet
werden.

Exemplarisch steht die Unterstiitzung
im Bereich Personal. Cezielte Schu-
lungsmaRknahmen vom Verkaufscoach
bis hin zur Teamschulung wirken sich
motivierend auf die Mitarbeiter aus
und unterstreichen die Profilierungs-
merkmale des Fachhandels - perstnli-
che Beratung, Kompetenz und Service.

Die Unterstiitzung bei der Laden-
gestaltung zur Optimierung des
Marktauftrittes wird sehr geschatzt.
Im Rahmen von FREETAIL stellte
SPORT 2000 den teilnehmenden 100
Héndlern eine noch nie da gewesene
Subventionssumme und zusatzliche
attraktive Finanzierungswege zur Ver-
fllgung. Die verfiigharen Mittel flieRen
in eine CI-gerechte Innen- und Aulen-
umsetzung.

Ein Effekt, der sich doppelt auszahlt:
SPORT 2000 wird als starke Handels-
marke positioniert, zugleich profitiert
der FREETAILER von der Sichtharkeit
der Dachmarke bei sémtlichen Spon-

soringaktivitdten. Die Verbundgruppe
wird auch zukiinftiy konsequent in
die Dachmarke investieren, damit die
selbstdndigen Fachhéandler vor Ort als
Teil einer bekannten, vertrauenserwe-
ckenden Marke wahrgenommen wer-
den und somit gezielt der Mittelstand
gefordert wird.

Als &uRerst attraktiv erweist sich in-
nerhalb des Konzeptes die Nutzungs-
mdglichkeit eines zusétzlichen Ver-
triebskanals in Form eines Outlets.
Drei dieser Sport Marken Outlets,
die von eigensténdigen Héandlern he-
trieben werden, gibt es inzwischen in
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Pulheim, Niurnberg und Bamberg. Mit
dieser einzigartigen Leistung tiherbri-
cken die Partner temporére Liquidi-
tétsengpésse und schaffen Platz fir
neue Ware - zwei wichtige Punkte, um
die eigene Wetthewerhsfahigkeit ent-
scheidend zu verbessern.

Als hesonders wirkungsvoll innerhalb
des Leistungsportfolios wird dartiber
hinaus auch die Licht- und Energieef-
fizienzheratung angesehen. Von tiher
100 ausgesprochenen Empfehlungen
hahen hzw. werden 70 Prozent der
FREETAILER dieser auch folgen. Ne-
hen einem positiven Beitrag zur Oko-
hilanz hringt den Héndlern die tkolo-
gische Modernisierung vor allem eine
Betriebskosten-Ersparnis, die his zu
50 Prozent hetragen kann. Bei ste-
tig steigenden Preisen fiir Strom, Cas
und Ol ist diese MaRnahme fiir einen
mittelstAndischen Fachhéndler eine
wertvolle tkonomische Entlastung und
ein positiver Beitrag zur tkologischen
Nachhaltigkeit. Zudem wirkt das Ce-
schéft durch das LED Licht attraktiver
und moderner.

Fiir 2014 wurden die bereits gege-
benen Leistungs- und Cegenleis-
tungsversprechen dem dynamischen
Marktgeschehen  angepasst, um
neue Ideen erweitert und diese in das
FREETAIL-Konzept integriert. Ein
Jahres-Highlight wird sicherlich die
Marketing-Kampagne ,Sport vor Ort
liegt uns am Herzen” sein. Diese ist an-
gelehnt an die erfolgreiche ,Sport im
Blut” CroRflichen-Werbung aus dem
letzten Jahr und positioniert die Part-
ner als engagierten Sportfachhéndler
in der Region.

,Uber sémtliche Handelsformen hin-
weq ist momentan ein Trend zur Re-
gionalitat zu spiiren. Produkte aus der
Region sind gefragt wie nie! Diese Ten-
denz und Nachfrage nach Regionalitat
kann niemand hesser bedienen als der
Héndler vor Ort. Mit der neuen Kam-
pagne wollen wir diesem Trend nach-
kommen und unsere Partner in ihrer
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Region in den Mittelpunkt stellen” so
Andreas Rudolf tiher die Kampagne.

Wie auch bei ,Sport im Blut” kénnen
Partner Bilder von sich einsenden, die
in ein Herzmotiv eingesetzt werden.
Ergénzt wird das Motiv mit bekannten
Bildern aus der Region, z.B. der Dorf-
kirche oder dem Rathaus, sowie dem
das jeweiligen Ortsschild. Ebenfalls
ist eine Kooperation mit Buy Local
geplant, einem Zusammenschluss von
Einzelh&ndlern und Dienstleistern,
die Kunden davon itherzeugen wollen,
dass der Einkauf bei inhabergefiihrten
Unternehmen vor Ort gegeniiher dem
Internet oder bei einem Filialisten, ih-
nen deutliche Vorteile bringt.

Outdoor liegt nach wie vor im Trend

Spezialisten -
MaRnahmen nach MafR3

Zur Stérkung seiner fihrenden Posi-
tion als Verband fuir Spezialisten hat
SPORT 2000 weitere Unterstiitzung
auf den Weg gehracht. Inshesondere
in den Bereichen Marketing und Ware
werden zugeschnittene Kooperations-
Kampagnen angeboten, die auf die
individuellen Bediirfnisse der Partner-
struktur abgestimmt sind.

(<ponn
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Da flir Outdoor-Konsumenten das
Thema Nachhaltigkeit immer wichti-
ger wird, hat SPORT 2000 mit VAUDE,
als Vorreiter bei diesem Thema, eine
breit angelegte Marketing-Initiative
fur das Frithjahr 2015 vereinbart. Die-
se fiigt sich perfekt in die Creen & Fair
Initiative von SPORT 2000 ein. The-
ma, Markenimage und Produktsorti-
ment werden in der Koop-Kampagne
zu langfristigem Verkaufserfolg kom-
biniert und damit ein rundes Angebot
fur die Partner mit besonderer Kom-
petenz in Sachen Outdoor geschaffen.

Dariiber hinaus wird es mit dem ,Re-
climbing the Classics Camp” eine at-
traktive Kooperation mit Mammut ge-
ben. Diese richtet sich inshesondere an
die outdoor-profis der SPORT 2000.

Eine zielgruppenorientierte Investiti-
on im Bereich Running wurde durch
die Partnerschaft mit dem Deutschen
Leichtathletik-Verband (DLV) getétigt.
Abh 01.01.2015 wird sich SPORT 2000
als exklusiver Vertreter aus dem Sport-
fachhandel zukiinftig auf laufen.de pra-
sentieren und die vom DLV unterstiitz-
te Internetseite um relevante Themen
aus dem Fachhandel bereichern. De-
tails hierzu finden Sie auf Seite 8.

Andreas Rudolf tber die Entwick-
lung in den Spezialisten-Cruppen:
,SPORT 2000 ist die Heimat der Spe-
zialisten. Umso wichtiger ist es uns,
diese mit besonderen Angehoten zu
unterstiitzen. Damit tatigen wir vor al-
lem auch Investitionen in die Zukunft
des mittelsténdischen Sportfachhan-
dels, denn hier werden Spezialisierun-
gen immer wichtiger”

PERSONLICH

Kerstin WaBmer

Seit Juni ist Kerstin Walmer im
Team von Frank Augustin und
Christian Tews fiir die weitere
Entwicklung der SPORT 2000
Flagshipstores verantwaortlich.
Frau WaRmer ist maRgeblich
fir die Koordination des Wa-
renflusses der Flagshipstores
zustandig. Als Haupt-Ansprech-
partnerin im Back Office betreut
sie alle Themen, die dem zentra-
len Einkauf nachgelagert sind,
d.h. vom Einkauf hin bis zur Er-
fassung der Auftrdge und Kon-
trolle der Liefertermine fiir die
Partner. Ein weiterer Schwer-
punkt ist das Thema NQOS, wel-
ches permanent weiter opti-
miert und technisch verfeinert
werden wird. Aus ihrer vorhe-
rigen Tatigkeit im Handel hringt
sie viel praktische Erfahrung
mit ein, um die Flagshipstore
Partner im Tagesgeschaft aktiv
zu unterstiitzen.

Kerstin WaRmer liebt als lei-
denschaftliche Camperin die
Natur und geht in ihrer Freizeit
gerne Bergwandern.

SPORT 2000 freut sich auf die
Zusammenarbeit und wiinscht
viel Spal und Erfolg
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ter der Fithrung der SPORT 2000 International heginnen sechs Lén-
r, darunter auch Deutschland, im Herhst 2015 die hekannte Nach-
Itigkeitskampagne ,Creen&Fair” unter dem Motto ,Please wear
een&rFair” weiter zu forcieren. Gemeinsam mit fiihrenden Marken
r Outdoor-Industrie und dem Umweltlabel bluesign®© sollen nachhaltig
d umweltfreundlich produzierte Outdoor-Produkte kiinftig am Point of
le deutlicher kenntlich gemacht werden.

PORT 2000 Initiative ,Green&Fair”

artet mit bluesign®© und fithrenden Outdoor-Marken durch

ORT 2000 International ist die
rste Handlergruppe, die hei die-
r Initiative mit dem etablierten
mweltlabel bluesign®  zusam-
enarbeitet. Das Zertifizierungsun-
rnehmen mit Sitz in der Schweiz
wertet und optimiert die Produk-
nsabldufe in der Textilveredelung.
as Hauptaugenmerk liegt dabei auf
er Minimierung der Belastung von
ensch und Umwelt und der Op-
timierung der Ressourceneffizienz
entlang der gesamten textilen Her-
stellungskette.
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Zahlreiche namhafte Marken sind
bereits Partner von bluesign® tech-
nologies und stellen umweltfreund-
liche Outdoor-Bekleidung her. Die
Kampagne ,Creen&Fair” soll den
Endkonsumenten in bewulSt positiv
emationalisierender Art und Wei-
se auf das Thema ,Nachhaltigkeit”
aufmerksam machen und umfasst
nehen der Visualisierung
der nachhaltigen Pro-
dukte am POS

(mittels Soft-Shop-Konzepten, Bro-
schiiren und Displays) auch klassi-
sche WerbemaRknahmen, in deren
Rahmen die teilnehmenden Out-
door-Marken besondere Bertick-
sichtigung finden.

Riickfragen an

% Dieter Schott
SPORT 2000 International
Tel. 06182 /928 - 5310

Mohil +43 664 3201287
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STARKE KAMPAGNEN — STARKE PARTNER

Pflichtsiege: Wieso, weshalh, warum?

Mitte Juni bekamen Sie eine Info hzgl.
Give&rGet-Planen hzw. Pflichtaktionen,
sog. Pflichtsiege. Was steckt genau
dahinter? Reporter fragt nach beim
SPORT 2000 Geschéftsfithrer Andreas
Rudolf (AR).

Reporter: Herr Rudolf, wie auch im letz-
ten Jahr werden fiir 2015 wieder beson-
ders interessante und vielversprechende
Aktionen von Seiten der Industrie als so
genannte ,Pflichtsiege” aufgesetzt. Was
hedeutet das genau?

AR: ,Pflichtsieg” bedeutet in diesem Zu-
sammenhang, dass wir die Partner fiir
bestimmte Kampagnen mit den entspre-
chenden Einkaufs- und Marketingpa-
keten fest eingeplant haben. Sprechen
wir also zuktinftig von ,Pflichtsiegen”, so
stehen diese fur ,Zuteilungs-Aktionen” -
die Teilnahme sollte fiir unsere Partner
PAlicht sein und uns durch gemeinsame
Stdrke zum Sieq fithren.

Reporter: Warum wurden , Pflichtsiege”
eingefithrt?

AR Wir sind davon tiberzeugt, dass es
uns dank dieser neuartigen Malnahme
mdglich ist, den verdnderten Anforderun-
gen des Marktes erfolgreich zu hegegnen
und diese effizient fiir unsere Partner zu
nutzen. Denn Verbindlichkeiten gegen-
ither der Industrie werden zunehmend
wichtiger, um Top-Konditionen zu erhal-
ten und sich gleichzeitiy umfangreiche
Werbebudgets zu sichern. Mit den ge-
planten Kooperations-Kampagnen ma-
chen wir es unseren Partnern mdglich,
den zunehmenden Wetthewerbsver-
schdrfungen Paroli zu bieten und sich in
threm Markt zu behaupten.

Reporter: Wovon profitieren die Partner
konkret?

AR: Bereits in diesem Jahr brachten wir
unsere Partner ins Fernsehen - in Form
eines ASICS-TV-Spot mit SPORT 2000
Abbinder.  Der aufmerksamkeitsstar-
ke Clip wurde auf Sendern mit hoher
Reichweite, wie Pro7, ARD, ZDF, Kabel |,
sport 1, Sky und n-tv ausgestrahlt. High-
light der Kampagne war die zweimalige
Ausstrahlung in der Sportschau - fir
den Sportfuchhandel ein perfektes Wer-
beumfeld in den Massenmedien. Zudem
wurde mit grolen Erfolg eine internatio-
nale adidas Marketing-Kooperation zur
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FuBball-WM umgesetzt. Solch aufmerk-
samkeitsstarke Kampagnen kommen nur
durch die Beteiligung mdglichst vieler
Fartner zustande. An derart exklusiven
Werbeaktionen teilnehmen zu kénnen,
empfinden wir nach wie vor nicht als
selbstversténdlich und wir sind auch ein
wenig stolz darauf, unseren Partnern die-
se Mdglichkeit bieten zu kénnen. Dafir
braucht es ,Pflichtsiege”

Reporter: Was ist fiir 2015 geplant?

AR Fiir 2015 haben wir mit unseren
Top-Lieferanten ASICS, Puma und Vaude
attraktive Kooperationen vereinbart. Mit
Running-Marktfithrer ASICS beispiels-
weise, wird es im Frithjahr 2015 wieder
eine nationale TV-Kampagne inklusi-
ve eines SPORT 2000 Abbinders mit
Héndlerverweis geben. Auch fiir unsere
Exklusivmarke High Colorado haben wir
- aufgrund Ihres positiven Feedbacks der
letzten Aktion - einen ansprechenden
PAlichtsieg aufgesetzt. Details zu den Give
& Cets der Pldne finden Sie im SPORT
2000 Partnerportal in der Rubrik
Marketing/Orderformulare F/S 2015/
Give&Get Aktionen.

Reporter: Warum nimmt SPORT 2000
die Einteilung fiir die Partner vor?

AR: Wir planen unsere Partner ein, um
zu verhindern, dass sie eine Aktion ver-
passen und womdglich erst davon erfah-
ren, wenn es bereits zu Spdt ist. Nattirlich
achten wir bei unserer Planung darauf,
die Partner lediglich fiir Einkaufspakete
einzuteilen, die in deren individuelles Sor-
timent passen. Wir teilen also nur Liefe-
ranten und Produkte tiber ,Pflichtsiege”
zu, bei denen wir davon ausgehen, dass
der jewellige Partner diese auch selbst
disponiert hétte. Somit erhalten sie neben
dem Vorteil der Konditionsverbesserung
auch eine deutliche Arbeitserleichterung.
Jeder Partner hat immer die Chance, sich
abzumelden. Wir teilen nichts zu, was der
Partner nicht méchte.

Reporter: Wie kann man sich fir eine
oder mehrere Aktionen an- bzw. abmel-
den?

AR: Bitte schreiben Sie uns hierzu eine
Mail an verkauf-service@sport2000.de.
An- bzw. Abmeldeschlug fiir alle Pflicht-
siege ist der letzte Messetag der Order-
messe Friihjahr/Sommer (06.08.2014).
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EXKLUSIVMARKEN

Starke Kollektionen
Friihjahr/Sommer 2015

Erlehen Sie als Einstimmung auf die
August-Messe einen ersten Einblick
in die neuen, leistungsstarken Ex-
klusivkollektionen der SPORT 2000!
In einem ansprechenden Look Book
haben wir fur Sie die wichtigsten
Artikel aus den Bereichen QOutdoaor,
Bade, Running und Fitness zusam-
mengestellt.

Eine gelungene Kombination aus
starker Preis-Leistung mit Top-
Kalkulationen, modernem Look in
attraktiven Farbthemen und zeitge-
mé&Rer Funktion wie auch die Kom-
petenz in ,CroRen CroRen” pragt die
gesamte Kollektion.

Das Look Book ist auf der Messe fiir
alle Partner erhaltlich oder vorab
auf www.sport2000-intern.de im
News-Uberhlick einsehbar.

Thre Ansprechpartnerin

% Alexandra Reidel
Tel. 06182 /928 - 5510
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DER GESUNDE WEG

MIT SPORT 2000 AKTIV UND FIT

Der wahre Egoist kooperiert

Leitfaden zur Kooperation mit regionalen Partnern

Tolle Neuigkeiten fiir alle Cesundsport-
Berater: Ab sofort gibt es einen Leit-
faden mit Tipps zu regionalen Koopera-
tionen.

Sie fragen sich, wie Ihnen
Kooperationen dienen kénnen?

Von einer Kooperation profitierten alle
Parteien. Durch gemeinsame, ganzheit-
liche Betreuung der Kunden fordern
Kooperationen die Kundenbindung.
Gegenseitige Kundenvermittlung durch
die Kooperationspartner verschafft
Thnen Neukunden. Als Mitglied eines
Gesundheitsnetzwerkes gewinnen Sie
an Image - und ganz nebenbei stei-
gern Sie durch gemeinsame, gezielte
Gesundsport-Maknahmen Thre Kun-
denfrequenz. Der Kunde profitiert von
Threr Cesundsport-Kompetenz und den
entsprechend ergdnzenden Leistungen
Threr Kooperationspartner. Eine Win-
Win-Situation fiir alle Beteiligten alsa!

Wie kann ein solches Konzept
aussehen?

Beispielsweise als ,Cesundheitsnetz-
werk”, in welchem der Kunde in allen
gesundheitsrelevanten Bereichen
(Erndhrung, Bewegung und Psyche)
geleitet und beraten wird. Oder als
JStatte der Cesundheit” mit verschie-
denen Partnern, die sich in der gleichen
Einkaufsstétte befinden, in welcher
der Kunde in allen oder vielen gesund-
heitsrelevanten Bereichen (Ernah-
rung, Bewegung und Psyche) ,unter
einem Dach” geleitet und heraten wird.
Sie konnten ein Bewegungsnetzwerk
,SPORT 2000 bewegt” aufbauen, bei
welchem der Kunde in Sachen Sport
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und Bewegung durch die unterschied-
lichen Anbhieter der Region geleitet und
beraten wird. Oder Sie hieten aktions-
bezogene Kooperationen an, die nicht
auf langfristige und permanente Zu-
sammenarbeit ausgelegt sind, sondern
nur der Aufwertung eigener Maknah-
men dienen (zB. eigene Gesundheits-
woche, die durch die Présenz weiterer
Partner aufgewertet wird).

Wir haben Ihr Interesse geweckt?

Eine Informationsveranstaltung zum
Kooperations-Konzept findet wahrend
der August-Ordermesse in Mainhau-
sen statt.

Sie michten Gesundsport-
Berater werden oder Ihre
Mitarheiter fit machen?

Die néchste Schulung fiir neue Teil-
nehmer findet statt am 16.+1711.2014 in
Hannover.

Neu: Alle Cesundsport-Berater ha-
ben nun Zugriff auf die neue Kategorie
,Gesundspart”

www.sport2000-intern.de
Rubrik ,Gesundsport”

Damit sind Sie immer top informiert.
Schauen Sie gleich mal rein!

Mehr Infos

& Claire El-Hagge
Tel. 06182 /928 - 5353

RECHT & GESETZ
Neue Verhraucher-

rechte-Richtlinie

Die am 13.06.2014 im Zuge der
Gesetzesdnderung zur Verbrau-
cherrechte-Richtlinie in Kraft ge-
tretenen Neuregelungen bei Infor-
mationspflichten, Widerrufsrecht
und weiteren verbraucherschiit-
zenden Vorschriften hringen ins-
besondere fir den Online-Handel
Anderungsbedarf und damit Kos-
ten und administrativen Aufwand
mit sich, gelten aber teilweise auch
fir den stationdren Handel. Wer-
den die neuen Regelungen nicht
fristgerecht zum 13.06.2014 umge-
setzt, drohen wetthewerbsrechtli-
che Abmahnungen.

Im Partnerportal SPORT 2000 In-
tern finden Sie ein Merkhlatt, wel-
ches die wichtigsten Neuregelun-
gen zusammenfasst.

www.sport2000-intern.de
Ruhrik , News-Uberhlick”

Dass im Rahmen der Unterlas-
sungserkldrung auch bereits Un-
fug betrieben wird, wurde einem
SPORT 2000 Partner neulich be-
wusst. Er erhielt ein Schreiben ei-
nes Berliner Anwaltes inklusive
Unterlassungserklédrung, die un-
terschrieben an den Anwalt zu-
rickgesandt werden soll. Eine sol-
che Unterlassungserkldrung sollte
niemals leichtgldubig unterschrie-
ben werden. In einem solchen Fall
setzen Sie sich am hesten mit unse-
rer Rechtsahteilung in Kontakt.

Thre Ansprechpartnerin

% Astrid Kiesewetter
Tel. 06182 /928 - 2223
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GEBUNDELTE
RUNNING-KOMPETENZ!

SPORT 2000 WIRD OFFIZIELLER KOMPETENZ-PARTNER VON
| LAUFEN.DE - DER FUHRENDEN LAUFER-PLATTFORM DES DLV! |

HANDLUERSIRCHE
Fiosle manem SFORT 700
Ramning Sroee on Geamer Hals

PARTNERSCHAFT & KOOPERATION

SPORT 2000 wird Partner des
Deutschen Leichtathletik-Verhandes

Exklusiv-Kooperation mit der Laufer-Plattform laufen.de

Ah 01.01.2015 ist die Mainhausener Verbundgruppe offizieller Kompetenz-
Partner des Deutschen Leichtathletik-Verbandes (DLV). Als alleiniger Vertre-
ter aus dem Bereich Sportfachhandel wird sich SPORT 2000 zukiinftig auf
laufen.de présentieren und die vom DLV unterstiitzte Internetseite um aktuel-
le und relevante Themen aus dem Fachhandel bereichern. Von der symbioti-
schen Partnerschaft profitieren sowohl SPORT 2000 Partner mit hesonderer
Running-Kompetenz als auch laufbegeisterte Nutzer des Portals laufen.de,
das 2012 mit dem Health Media Award fiir Massenkommunikation ausge-

zeichnet wurde.

GCanz dem Ziel der Lauf-Community
entsprechend — Laufer zu informieren,
Thnen geeignete Services anzuhieten
und sie nachhaltig fiir das Laufen zu
begeistern - wird SPORT 2000 mit
kompetenten Tipps aus dem Fach-
handel weiterhelfen. Die User werden
unter anderem mit redaktionellen Bei-
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tragen uber die richtige Ausriistung
sowie Uber neueste Produkttrends
versorgt. Im Umfeld dieser Inhalte
wird zudem eine Handler-Such-Funk-
tion integriert, die dem LAufer nahege-
legene SPORT 2000 Partner mit dem
Schwerpunkt Running anzeigt.

Der Einkaufs- und Marketing-Ko-
operationen SPORT 2000 gehdgren
in Deutschland rund 800 selbststan-
dige Fachhéndler mit knapp 1100
Sportfachgeschéften an. Nehen ei-
ner groRen Anzahl von Generalisten
mit ,Lauf-Schwerpunkt” sind dem
Unternehmen auch der GroRteil der
Running-Spezialisten in Deutschland
angeschlossen. Fir sie ist die neue
Partnerschaft besonders interessant,
weil es neben der genannten H&nd-
lersuche tiber laufende auch die Kon-
taktmdglichkeit zu den lokalen DLV-
TREFF-Leitern geben wird.

Hans Allmendinger, Bereichsleiter
Marketing der SPORT 2000: ,Mit
seiner hreiten Nutzung von LAufern
und den umfangreichen Mgglichkei-
ten passt laufen.de sehr gut zu uns. Fiir
unsere Running-Kompetenz-Partner
ergibt sich mit der Partnerschaft die
perfekte Maoglichkeit einer direkten
Ansprache ihrer Zielgruppe.

Gerade weil Spezialisierungen im
Sportfachhandel immer wichtiger
werden, hieten wir unseren Partnern
mit laufende eine wichtige und effizi-
ente Maknahme zur Unterstiitzung
an. Als Verband der Spezialisten for-
dern wir mit solch bedarfsgerechten
Investitionen dartiher hinaus auch ge-
zielt den Mittelstand”

Frank Lebert, Ceschéaftsfithrer der
Deutschen Leichtathletik Marketing
(DLM), Vermarktungsagentur des
DLV und Betreiher des Paortals laufen.
de: ,Durch die ausgewiesene Fach-
kompetenz im Running-Bereich und
ausgezeichnete Vernetzung ergénzt
SPORT 2000 unser Angebot auf lau-
fende in hervorragender Weise und
erffnet uns zudem neue Wege der
Kommunikation.

In der Vermarktung von laufen.de set-
zen wir ganz bhewusst auf exklusive,
strategische Kooperationen mit aus-
gewdhlten Partnern, die die Plattform
nachhaltig stdrken”

© SPORT 2000 Deutschland GmhH



WRAS KUNDEN INTERESSIERT

Neuausrichtung des 6 aus 49 Prospekt-
Programms im Friithjahr 2015

Sie kennen den Ablauf der Prospekterstellung. Die Einkaufskommission wéahlt
Produkte fiir 6 aus 49 Seiten, orientiert an Listungsempfehlung und V+5-Aus-
wahl. Die Produkte alleine ergeben manchmal kein schliissiges Thema. Beim
Kunden sttt dies nur bei aktuellem Bedarf auf wirkliches Interesse.

Warum also nicht Produkt-Tipps und
einen daraus resultierenden Mehrwert
fir den Kunden in eine Geschichte in-
tegrieren? Sie kennen es aus eigener
Erfahrung: Ceschichten fanden schon
immer grofen Anklang!

Cenau darauf richtet SPORT 2000
das neue 6 aus 49 Prospekt-Konzept
aus. Es werden nicht nur Produkte in-
szeniert, sondern relevante Geschich-
ten drumherum erzdhlt und auf das
hingewiesen, was es hesonders macht.
Nicht nur das , was”, sondern auch das

NEUE FILIALEN

NEUE PARTNER

bunert online gmbh, 40476 Diisseldorf

Jwarum” wird gezeigt. Und genau das
macht es interessant fiir den Kunden,
denn spannende Ceschichten hleiben
in Erinnerung,

Aktuelle Entwicklungen im 6 aus
49-Programm: Es geht vermehrt um
Highlight Produkte, nicht unbedingt
um Sortimente mit Preisaufbau. Die
Prospekte werden einen hgheren re-
daktionellen Anteil vorweisen. Es wird
redaktionelle Seiten chne Produkt und
Marke geben. Auch Daoppelseiten hie-
ten sich an, um Themen ausfiihrlich zu
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spielen. Der Kunde erhélt einen Uber-
blick tiher die Trends in Running, Trai-
ning, Fitness, Outdoor. Zudem wachst
mit dem Seitenumfang selhstversténd-
lich der Streukostenzuschuss.

Das groRe Ziel: Ein noch authenti-
scherer, perstnlicherer, innovativerer,
professionellerer Prospekt. Kunden
werden personlich angesprochen. Ein
Héndlerhild vermittelt Authentizitét.
Die Geschichten (Stories) werden kon-
sequent in allen relevanten Kommuni-
kationskandlen umgesetzt (360 Crad-
Ansatz). Wie gewohnt offerieren wir
kostenlose Zugabeartikel. Der 6 aus 49
Prospekt wird zudem auch Trdgerme-
dium fiir Lieferanten-Kooperationen.
Uber Newsletter und Direct Mailings
erzeugen wir eine zusétzlich untersttit-
zende Wirkung beim Kunden. Sie diir-
fen gespannt sein!

ALLE ANGAR
EN
STAND 30,06 2,

B2 Store, Inh. Sahine Hinze, 18439 Stralsund

SPORT-CAMP, Inh. Ralf Tischler, 15517 Fiirstenwalde
Sport Fischer, Inh. Jirgen Fischer, 67547 Worms
Sporthaus Stelzendorf, Inh. T. Gniichtel, 09116 Chemnitz
Sport-Senke, Inh. K. Schmidt e K., 32699 Extertal
Ski-Eck Hohenkirchen, 85635 Hohenkirchen
Sportshop Danner, Inh. W. Danner, 76877 Offenbach

R. Kanzewitsch e K., Der Skandinavier,

mit Filialen in Bayreuth und Coburg

SPORT Schlegel, Inh. U. Quickenstedt, 88348 Bad Saulgau
Sport-Giirteler GmbH, 85614 Kirchseeon

Dirk Nissen CmbH, 24405 Mohrkirch

la - Sneaker, Inh. Hicham Taki, 44135 Dortmund
Mountain-Sports GhR, 91522 Anshach

Outdoorplace, Inh. A. Dierkes, 34434 Borgentreich
Fairplay-Teamsport, Inh. F. Schmidl, 85551 Kirchheim

EXPANSIONEN

SOWIE NEUEROFFNUNGEN NACH UMBAU ETC.

Sport Zille, 39261 Zerhst
Sport Sperk, 92637 Weiden
Teamsport Philipp, 46397 Bocholt

Sport-Ruscher, 01640 Coswig

BODEKER Schuhe Rastatt

Fritz Frank Schuhe + Sport KG, in Mainz und Trier
eleven teamsports CmbH, 86150 Augsburg

JUBILAUM

25 JAHRE
30 JAHRE

65 JAHRE

125 JAHRE

REPORTER




10

SPORT WALTER - SCHRAMBERG

Ressourcenschonung leicht gemacht

FREETAIL macht’s moglich

Das Geschift von Sport Walter in Schramberg erstrahlt in ,,griinem” Licht. Der im
mittleren Schwarzwald anséssige SPORT 2000 FREETAIL-Partner hat nachhaltig
umgebaut und seine gesamte Beleuchtung auf LED-Technik umgestellt. Das schont
und schiitzt nicht nur die Umwelt, sondern ist zugleich auch wirtschaftlich sinnvoll.

Anfang Aprilwurde die Neuerdffnung in
umweltfreundlichem Licht gefeiert. Das
gesamte Geschéft - also auch die Lager
und Mitarbeiterrdume - ist jetzt mit
LED ausgestattet. Cegeniiher der kon-
ventionellen Technik spart die LED-Ein-
richtung Sport Walter 52 Prozent der
Energie ein. In einer Energieleistungs-
bilanz ausgedriickt bedeutet diese eine
Ersparnis von 2.316 Kilowatt-Stunden
im Monat, auf das Jahr hochgerechnet
sogar 27.800 Kilowatt-Stunden. Mit
dem alten Beleuchtungskonzept hétten
die Inhaher Annette und Uli Walter mit
dieser Energie lediglich 5,7 Monate ihr
Geschéaft ausleuchten kénnen. ,Unsere
Kunden und wir halten uns gerne in der
Natur auf. Mit einem auf Nachhaltig-
keit ausgerichteten Umbau tragen wir
nun auch unseren Teil zu einer positi-
ven Okohilanz hei” restimiert Uli Wal-
ter die Maknahmen.

Uber die mit dem geringeren Energie-
verbrauch verbundene Kostenerspar-
nis hinaus, profitieren die Walters mit
der neuen Technik auch davon, dass der
Aufwand fiir hisher notwendige Ersatz-
leuchtmittel drastisch sinkt. Der he-
treuende Energie-Effizienz-Berater und
FREETAIL-Dienstleister  Bernd Hess
von Logo Licht hierzu: ,LED Leuchten
haben eine viel ldngere Lebensdauer
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als konventionelle Leuchten. Erst in
etwa 15 Jahren miissen die Leuchtmittel
wieder ausgetauscht werden. Vor der
Umstellung musste ca. alle 10 Tage eine
Birne ausgewechselt werden. Auch so
werden Ressourcen geschont”.

Ein weiterer grofer Vorteil der LED-
Strahler ist, dass diese durch ihren
modularen Aufhau jederzeit dem neus-
ten Stand angepasst werden kdnnen.
Wird es beispielsweise eine technische
Weiterentwicklung geben, kénnen die
Strahler durch einen Chiptausch ,up-
gedatet” werden, der zu einer Reduk-
tion der Wattzahl fithrt. Ein weiterer
positiver Nebeneffekt des Umbaus, der
im Geschéft der Walters vor allem im
Sommer zum Tragen kommen wird,
ist die Verringerung der Warmelast
im Ceschéft. Die LED-Strahler gehen
im Vergleich zu konventionellen Licht
deutlich weniger Wérme ah.

Den ausschlaggebenden Impuls fiir
die oOkologische Modernisierung gah
den Walters die Licht- und Energie-
effizienzberatung im Rahmen des
Koaoperations-Konzepts FREETAIL.
Bernd Hess ermittelte den Ist-Stand
des téglichen Energieverbrauchs und
sprach eine Empfehlung zu Minimie-
rungsmoglichkeiten der eingesetzten
Ressourcen aus - flankierend wird die

Amortisationsdauer der erforderlichen
Investitionssumme errechnet. Bereits
nach weniger als vier Jahren wird sich
die Umstellung bei Walters hereits voll
ausgezahlt haben. , Vor und ohne FREE-
TAIL hétten wir uns sicherlich nicht zu
diesem Schritt entschieden. Erst durch
die ausfiihrliche Beratung durch Herrn
Hess, wurde uns das vielschichtige und
nachhaltige Potenzial einer Umstellung
auf LED bewusst” so Annette Walter.

Zur Umsetzung auf LED griff Herr Wal-
ter auf zwel Finanzierungsbausteine
zuriick. Zum einen schopft er die For-
dermittel des Bundesamtes flir Wirt-
schaft und Ausfuhrkontrolle (BAFA)
zur Forderung von hocheffizienten
Querschnittstechnologien ab. Geftrdert
werden hier investive MaRnahmen, die
durch den Einsatz von hocheffizienten
Querschnittstechnologien den Ener-
gieumsatz erhéhen (maximale Forder-
summe 9.000 Euro). Im Rahmen von
FREETAIL unterstiitzte SPORT 2000
bei der Fordermittelheantragung und
Prozesssteuerung und offeriert zudem
ein attraktives Mietmodell, dass die
Cesamtfinanzierung spiirbar erleich-
tert.

Mebhr Infos

®. Karsten Viereck
Tel. 06182 /928 - 5465

© SPORT 2000 Deutschland GmhH



NTEAMSPORTS - BERLIN

SPORT 2000 Partner llteamsports
eroffnet Flagship Store

Deutschlands griéfSter FulRball-Onlineshop llteamsports erdffnet nach zwei
Filialen in Baden-Wiirttemberg nun die , Botschaft des Fuf8halls” in Berlin.
Auf 1400 Quadratmetern hietet der neue Flagship-Store alles rund um den

Liehlingssport der Deutschen.

Egal ob FuRballschuhe oder coole
Limited Edition Sneaker, Teamsport-
oder Fan-Artikel - hier finden aktive
Sportler und eingefleischte Fans alles,
was das FuRballerherz auf dem Platz
und in der Freizeit begehrt.

Fir das 12-kéipfige Mitarbeiter-Team,
vornehmlich Experten mit aktivem
FuRhallhintergrund, stehen bhei der
Beratung vor Ort besonderer Service
und Individualitdt im Vordergrund.
Hierzu gehtrt unter anderem das in-
novative Shop-Feature Nike 3D Foot-
Scan - ein neuartiges System zur
Ermittlung des perfekten Schuhs fiir
den Kunden. In der zugehdrigen Nike
Football Trial Area oder dem 2x2
Spieler Court kann der Kunde den
Schuh sogleich auf Traktion, Schnel-
ligkeit, Schussgenauigkeit und —stér-
ke testen.

Die Fiille der aufeinander abgestimm-
ten Highlights im Ceschéft ist derzeit

© SPORT 2000 Deutschland GmhH

in Deutschland und Europa einmalig.
So hietet der Store auch die adidas
Laser Customization an: Ein Verfah-
ren, das individuelle Schriftziige und
auch Autogramme einzelner Stars
auf den Schuh lasert.

Dartiber hinaus sorgt adidas mit ei-
ner aufmerksamkeitsstarken LED-
Wand fir Hingucker. Auf einer 2,50m
x 1,25m groRen Rickwand sowie auf
Boden und Decke werden aktuelle
Commercials von adidas gezeigt und
der Kunde so mit einem hochmoder-
nen Ladenbau-Element zusétzlich
angesprochen und tiher Trends infor-
miert.

LJWir freuen uns sehr, unseren Kun-
den all diese Innovationen unter ei-
nem Dach als einziges Sportgeschaft
in Deutschland anbieten zu kénnen”,
sagt Stephan Bouren, Managing Di-
rector Retail von llteamsports. , Wir
kénnen damit unsere Mission erfiil-

len, mit dem individuell passenden
Equipment, jeden FuRballer noch bes-
ser zu machen”

Dabei soll das neue Flagschiff
mehr sein, als ein reines FuRball-
Fachgeschéft: ,Wir verstehen den
llteamsports-Shop als ,Botschaft
des FuRballs” in der Hauptstadt,
als Begegnungsstatte fiir alle Nati-
onen und Altersgruppen mit einer
gemeinsamen Passion: FuRball”, er-
klért Bouren. Dieses Vorhaben, Teil
des Berliner FuRballs zu sein, setzt
das Unternehmen mit dem partner-
schaftlichen Engagement an dem So-
zialprojekt ,MitternachtsSport eV’
um. Der Initiator des Projekts, Ismail
Oner, erhielt fiir sein Engagement he-
reits im vergangenen Jahr den Bambi
fiir Integration.

.Die Kooperation mit Mitternachts-
Sport e V. ist uns eine Herzensange-
legenheit. Das Varhaben des Vereins
im sozialen Brennpunkt Berlin die
FuRballer auf dem Bolzplatz gezielt zu
unterstiitzen, deckt sich ideal mit un-
serer Philosophie”, erlautert Bouren.
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1. SPORT 2000 Teamsportprofis Event hei adidas

Am 18. Juni trafen sich die SPORT 2000 Teamsportprofis und adidas in Her-
zogenaurach zum ersten gemeinsamen Event. Gemeinsam wurde der Tag
genutzt, um die adidas Football Neuheiten im Friihjahr/Sommer 2015 zu

prasentieren.

Nehen dem neuen adizero F50 (Re-
volutiondr - keine drei Streifen auf
der Seitenflache, sondern an der Fer-
senkappe, da der Cegner diese Spie-
ler, die besser und schneller sind als
andere, eher von hinten sehen wird)
wurden die exklusiven adizero F50
Teamsportprofi Pflichtpakete vorge-
stellt.

Des Weiteren konnten die Teilnehmer
spannende Eindriicke aus dem Sport-
marketing erfahren, das adidas Cus-
tomer Service Team live kennenler-
nen und Einblick in deren spezifische

214

Prozesse erhalten. Die Ankiindigung
der Riickstandsliste, die exklusiv fiir
die Teamsportprofis entsteht, war ein
Highlight des Tages.

Beim abendlichen Cet Together mit
BBQ konnte man sich in gemttlicher
Runde néher austauschen und dabei
live das WM-Spiel verfolgen.

Das néchste Teamsportprofi Meeting
findet am 9. Oktober 2014 bei Erima
statt.

Ansprechpartner

& Achim Brehm

Tel. 06182 /928 - 5435
Mahil 0152/56711004

Zugriff ither
www.sport2000-intern.de
Rubrik ,Teamsportprofis”

TERAM
SPORT
PROFIS

© SPORT 2000 Deutschland GmhH
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Hier wird

INDIVIDUALITAT

grofs geschriehen

Das Fachgeschéft Outdoor-Zeit im baden-wiirttem-
bergischen Heubach ist im grof8en Stil umgezogen. Als
Mitglied der SPORT 2000 Spezialisten-Gruppe ,,Out-
door Profis“ setzte Inhaber Joachim Sorg in seinem
neuen Geschift die Schwerpunkte im Ladenbau vor al-
lem auf zwei Aspekte: Die individuelle Handschrift und
Kreativitét.

Seit Anfang Mai présentieren Joachim Sorg und sein Team
das auf Bergsport ausgerichtete Sortiment in den neuen
Ré&umlichkeiten. Crund fiir den Umzug war vor allem die
Verbesserung der Lage - unter anderem durch die Plat-
zierung des Haupteingangs direkt an einem Zugang zur
aktuellen Landesgartenschau wurde dies gewéhrleistet.

Das Besondere an den Umbaumalnahmen: Sie wurden
chne Unterstiitzung eines lLadenbauers geplant und
durchgefiihrt. Criinder Joachim Sorg setzte seine eigenen
Vorstellungen selbst in die Tat um und verbrachte jede
freie Minute mit der Umgestaltung der Geschaftsraume.
Das Ergebnis - unter anderem mit einer eigenen Kletter-
wand, Umkleidekahinen mit , Outdoor-Flair” und einem
aufwéndig gestalteten Kassenbereich - kann sich sehen
lassen.

Inspiration holte sich Sorg in erster Linie bei seinen Berg-
wanderungen in der Umgebung: , Wenn man sich auf sein
Umfeld und dessen Vorziige hesinnt, kdnnen die schéns-
ten individuellen Umsetzungen geschaffen werden. Ce-
rade diese individuelle Handschrift und Leidenschaft, die
sich auch in unserer Beratung widerspiegelt, hleibt dann
auch in den Kopfen der Kunden haften”, so Sorg.

Bis zur offiziellen Ergffnungsfeier - inklusive Apfelsekt
aus der Region und schwabischen Schmalzbroten -
wurde das Sortiment auf die geAnderte Lage ahgestimmt
und sich mit der neuen Verkaufsfldche vertraut gemacht.

SPORT 2000 wiinscht Joachim Sorg und seinem Team
viel Erfolg in der neuen Outdoor-Zeit und weiterhin so
viel Leidenschaft und Kreativitdt hei der Cestaltung des
Geschaifts.

© SPORT 2000 Deutschland GmhH




Sporthaus Grimma
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SPORTHAUS GRIMMA

Wiedereroffnung nach

Hochwasser

Die Hochwasserflut im Juni 2013 setzte dem Sporthaus im séchsischen
Grimma schwer zu. ,,Mannshoch stand das Wasser im Laden und richte-
te einen Schaden von knapp 200.000 Euro an” erinnert sich der dama-
lige Inhaher Ulf Weiland. Das zerstérte Ladengeschéft wurde komplett

entkernt und neu aufgebaut.

Das damals vollstdndig unter Was-
ser gestandene Kellergeschoss wird
noch heute stundenweise beliiftet,
sodass die Restfeuchtgkeit weichen
kann. Eine Wiederholung der Hoch-
wasserflut wiinscht sich niemand
- um etwaige zukiinftige Schéden
abzumildern, wéhlte Weiland fiir
die neue Einrichtung dennoch vor-
sichtshalher eine ,wasserdichtere”
Bauvariante mit wenig Gipskarton
und einer verklebten DAmmung im
FuRboden.

Die Big Bang-Unterstlitzung im
Rahmen der SPORT 2000 Freetail-
Initiative 2013 kam hier gerade zum
richtigen Zeitpunkt. Nach 9-mo-
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natigem Wiederaufbau erbtffnete
das Sporthaus am 6. Mérz 2014 in
neuem Clanz. Das Ergebnis kann
sich sehen lassen und l&dt ein zum
Bummeln und Shoppen. Die moder-
ne LED-Beleuchtung sorgt fir ein
helles, lichtdurchflutetes Ladenge-
schéft. Bunte Wénde schaffen gute
Laune. Das Warenangehot ist grof -
dennoch wirkt der Laden freundlich,
elegant und aufgerdumt. SPORT
2000-Designelemente geben eine
durchweg klare Linie.

Seit Juli 2014 verantwortet Susanne
Kuhenz als neue Inhaberin die Ce-
schéfte des Sporthaus Crimma.

'ISEMINAR-
UBERSICHT

SEPTEMBER

16.-18. BWLfiir den Handel, Johannesherg
23. SkiHartware, Mainhausen.

24, Skimontage, Mainhausen

25. SkiHartware, Miinchen

30.09.-02.10. Trendwalk Berlin Live!, Berlin

06.-09. AZUBIIII, Bingen
20.- 21 Fihrung Aktiv Leben, Diisseldorf
27.-30. AZUBIII, Frankfurt

NOVEMBER

24. - 27  AZUBII, Frankfurt.

Anderungen vorhehalten!

<

Seminaranmeldung tiher das
SPORT 2000 Partnerportal unter
der Rubrik Seminare / Events.

REGIO-TOUR 2014

Fiir Thren Terminplaner:

28.10. Schliisselfeld

29.10. Miinchen-Aschheim

30.10. Stuttgart -Schwieberdingen
04.1l. Lohmar

05.1l. Bremen

06.11. Potsdam

© SPORT 2000 Deutschland GmhH



SPORTDIREKT LUNGWITZ

Mettmann
hat endlich wieder
ein Sportgeschaft

Am 03.07.2014 eroffnete SPORT 2000 Partner Sportdirekt
Lungwitz sein neues Sportfachgeschéft in der Mettmanner
Ko-Calerie. Auf iiber 400 gm Verkaufsfliche présentiert
Inhaber Frank Lungwitz ein vielfdltiges Produktportfolio.
Nehen Teamsport reicht das Warenangehot von Running,
Outdoor his hin zu Fitness und Bade/Beach Artikeln.

Die Idee, zeitgleich zur FuRball Weltmeisterschaft 2014 zu er-
dffnen, war ein Volltreffer: Die Deutschland Trikots zeigten sich
als ahsolute Renner. Intelligent geplante Erdffnungsaktionen
innerhalb der ersten Tage, darunter ein groRes Gewinnspiel
mit tiber 100 interessanten Preisen, lockten viele interessierte
Kunden.

Uber ein Jahr suchte der SPORT 2000 FREETAIL-Partner
nach einem passenden Standort. Mit Hilfe einer SPORT 2000
Standortanalyse wurde letztendlich der perfekte Platz gefun-
den. Einen tollen Joh erledigte auch die Firma Kunze Ladenbau.
Gehrauchte und hestehende Ladenbauelemente wurden mit
neuen kombiniert, so dass fur das Auge des Kunden alles wie
aus einem Guss wirkt.

Als gehorener Diisseldarfer und Schn des ehemaligen Fortuna
Disseldorf-Bundesligaspielers Werner Lungwitz, hofft Frank
Lungwitz, seiner Heimatstadt wieder ndher zu kommen und
neue Kunden zu gewinnen. Der Hauptsitz seines Sportfachge-
schéfts in Velhert hleiht weiterhin bestehen.

Wir wiinschen Frank Lungwitz viel Erfolg auf seiner neuen
Spielwiese!

© SPORT 2000 Deutschland GmhH
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Sport und Freizeit Ruscher
eroffnet zweite Filiale

Sport und Freizeit Ruscher im sdchsischen CroRenhain
erpffnete am 2. Mal eine weitere Filiale. Damit schlieft er
eine Bedarfsliicke im Bereich Sportausstattung in Coswig.
Auf 100 gm findet der Kunde ein kleines, feines Sortiment
rund um den Sport, das nach Bedarf mit Ware aus der
Hauptfiliale in CroRenhain unterstiitzt werde dann. Der
Fokus liegt im beliebten Segment Outdoor.

Sport Zille erdffnet

nach Teilrenovierung

Ebenso am 2. Mai erdffnet FREETAIL-Partner Sport Zille
im sachsen-anhéaltischen Zerbst sein 200 gm groRes
Ladengeschéft nach Teilrenovierung im neuen Design.
Bekannt charmant lud Familie Zille ihre Stammkunden
ein, um ihnen das neue Sportfachgeschéft bei Cetrédnken
und Snacks vorzustellen. Trotz relativ kleiner Verkaufsfla-
che wurde die Ware kompetent in Form von Warenwelten
(Outdoor, Teamsport, Kinder, Multisport) in Szene gesetzt.
Vor der Eréffnung rief Sport Zille zum Sonderverkauf, der
mit Sonderschichten his in die Nacht vorbereitet wurde.
,Dach der Einsatz hat sich gelohnt”, freut sich die Inha-
berfamilie.

Koppius fahrt mit Kult-Trahat
Sport Koppius in Stalfurt in Sachsen-Anhalt gldnzt mit
einem Geschaftswagen der ganz hesonderen Art: Ein ro-
ter Trabant mit Firmenaufdruck. Der Wagen gehort dem
Schwiegersohn, der zufélligerweise auf der gegeniiberlie-
genden Stralenseite eine Werbedruckfirma hetreibt. Die
AuRenrestaurierung des Kultmohils ist erfolgreich abge-
schlossen, innen wird noch weiter perfektioniert. Zu dem
Wagen gehort ein Wohnanhénger, mit dem die Familie
sogar noch fir Kurztrips in den Urlaub fahrt.
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BEST PRACTICE

Sales Club Paket Gold bhei Sport Michetschlager

Der SALES CLUB Gold richtet sich an
Héndler, die aufgrund der gréReren Zahl
der Mitarbeiter in den Unternehmen die
Verkaufstrainings Inhouse durchfiihren
wollen. Innerhalb von 24 Monaten kommt
ein Trainer viermal zu einer Verkaufstrai-
ningsmalnahme in Ihr Unternehmen. Um
noch mehr Nachhaltigkeit und Praxisndhe
zu erzielen, kommt zweimal ein Coach auf
die Flache, der direkt nach dem gefiihrten
Verkaufsgespréch ein Feedback gibt. Par-
allel wird iiber die zwei Jahre ein Verkauf-
scoach ausgehildet, um die Nachhaltigkeit
der TrainingsmaRnahme im Unternehmen
zu gewdhrleisten. Der Verkaufscoach lernt
in seiner Aushildung wie kurze Trainings-
einheiten methodisch und didaktisch aufhe-
reitet werden und wie er dem Verkaufsteam
auf der Flache Konstruktives Feedback giht.

SPORT 2000 Reporter hat nachgefragt bei
FREETAIL-Partner Alfred Michetschldger
(AM) im niederbayerischen Perlesreut.

Reporter: Herr Michetschléger, Sie hzw. [hre
Mitarbeiter hahen am Sales Club teilgenom-
men. Das Training im Sales Club Paket Cold

wirbt damit, ganzheitlich und teilnehmerari-
entiert aufgebaut zu sein und die individuelle
Firmenphilosophie des Handlers zu bertick-
sichtigen. Wie sind Thre Erfahrungen/das
Feedback der Mitarbeiter?

AM: Wir haben ein Sales
Club Paket Gold gebucht.
Dieses  beinhaltet ua.
vier Verkaufstrainings 8
fur vierzehn Mitarbei- §
terAulerdem haben wir
ein Seminar aus der Un-
ternehmerakademie  fiir
Schulungen unserer Fiih-
rungskrédfte in unserem
Haus umgesetzt. Die Er-
Jfahrungen, die ich damit
gemacht habe, sind durch-
wegs positiv. Vor dem Trai-
ning hat der Trainer/die
Trainerin die Inhalte mit
mir abgestimmt und sich
Uber unsere Bediirfnisse
informiert. Unser Leitsatz
Jhr Partner fiir guten
Einkauf” stellt gleichzeitig
die Firmenphilosophie dar.
Jeder Kunde soll in einer
angenehmen Atmosphédre
professionell beraten wer-
den. Ich gehe davon aus,
dass dieser Leitsatz wéh-
rend der Forthildungen
im Mittelpunkt stand. Das
Feedback meiner Mitar-

Hier einige Anmerkungen von Mit-
arbeitern aus den Evaluationshggen:

Weiter so, perfekter Workshop, alle
Erwartungen erfiillt und tibertroffen.

Hat Spal gemacht!! del

Es st eine Bereicherung, diesen
Trainer kennengelernt zu haben.

Interessant und abwechslungsreich.
Umsetzung der einzelnen Themen
sehr verstdndlich. Viele Mdglichkeiten
werden aufgezeigt.

Sehr spannend, interessant,
aufschlussreich, freundlich.

Der Trainer passt super in unser Team!

Man lernt fiir jede Lebenslage etwas,
Wiirde das Training auch mal gern

interne Forthildung. Dies ist sehr wichtig,
da sonst Erlerntes sehr schnell wieder im
Alltag vergessen wird. Ich werde zukiinf-
tige Produktschulungen immer mit einem

Verkaufsthema kombinie-
" ren, zB. eine Schulung fiir
Wanderschuhe mit einer
Schulung fiir Zusatzver-
kauf (Socken, Spray etc.).
Dadurch hoffe ich, Nach-
haltigkeit zu gewé&hrleis-
ten.

Reporter: Konnen Sie be-
reits messhare Erfolge ver-
zeichnen oder haben Sie
positives  Feedback ihrer
Kunden erhalten?

AM: Erfolg im Verkauf zu
messen Ist immer schwie-
rig, da Foktoren wie das
Wetter, Events etc. den
Erfoly im Sportfachhan-
stark  beeinflussen.
Durch die Erweiterung
der Geschdftsrdume habe
ich vor zweil Jahren ver-
stérkt Personal aufgebaut,
teilweise auch ohne Ver-
kaufskenntnisse.  Heute
zu sehen, wie sich diese
in das Team einfiigen und
wie aus Ihnen engagierte
Verkdufer wurden, werte
ich als Erfolg.

fuir mein Hobby nutzen.

beiter fiel jedenfalls sehr
positiv aus.

Reporter: Wie setzen Sie

Thren Verkaufscoach ein. Welche MaRnah-
men haben Sie bereits mit ihm und dem Team
durchgefithrt?

AM: Unsere Coaches haben sich in die Un-
terlagen eingearbeitet und ithernehmen die

Informativ, spalig, auf das
Wesentliche konzentriert.

Reporter: Der Sales Club
wird durch SPORT 2000 fi-
nanziell stark geférdert und
untersttzt. Konnen Sie das Training anderen
Partnern empfehlen?

AM: Auf jeden Fall.

Reparter: Vielen Dank fiir das Interview.
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