
Rahmen von eintägigen Trainings in vier
verschiedenen Städten anzueignen. Schaf-
fen auch Sie in Zukunft „mehr Ertrag auf
gleicher Fläche“!

Weitere Informationen erhalten Sie bei
Marion Grabl unter der Durchwahl -5446.

REPORTER REPORTERSERVICE KNOW-HOW

2/084 52/08

Auf den Regionaltagungen im vergange-
nen Jahr angekündigt und in Kürze live: Das
Mitarbeiter Seminar für mehr Ertrag auf
gleicher Fläche – ein Training für erfolgs-
orientierte Verkäuferinnen und Verkäufer,
die mehr Wert auf die Erhöhung des Durch-
schnittsbons legen, indem Sie den Kunden
durch zusätzliche Ergänzungsverkäufe noch
zufriedener machen und gleichzeitig mehr
Geld verdienen wollen.

Vielen Kolleginnen und Kollegen im Ver-
kauf setzen einen Ergänzungsverkauf mit
Aufdringlichkeit und Kundenbelästigung
gleich. Das Gegenteil ist der Fall… wenn es
gelingt, den Kunden von der eigenen Kom-
petenz zu überzeugen und die Vorbereitung
des Ergänzungsverkaufs im Gespräch zu
optimieren – also schon während der Be-
darfsermittlung und der Produktpräsenta-
tion den Einstieg zu finden – empfindet der
Kunde dies als zusätzlichen Service und
ganzheitliche Beratung!

Die Mitarbeiter der SPORT 2000-Partner
haben die Chance sich diese Know-how im

Reporter: Herr Mücke, bitte beschreiben
Sie doch kurz, wie sich 2005 die Zusam-
menarbeit mit DZB Cash ergeben hat.

Herr Mücke:
Das war eher
Zufall. Einige
unserer EC-
Termina lver-
träge liefen da-
mals aus und
wir waren in
den Konditi-
onsverhand-
lungen mit un-
serer Haus-
bank und an-
deren Anbie-
tern. Der Kon-
takt zu DZB
Cash ergab sich
telefonisch.

Reporter: Frau Ochs, Sie sind Leiterin
Buchhaltung und Personal bei Schuh &
Sport Mücke und hatten damals die Auf-
gabe, die Angebote zu vergleichen. Welche
Alternativen hatten Sie im Rahmen der
Zahlverfahren?

Frau Ochs: Bisher hatten wir das Verfahren
ELV unserer Hausbank genutzt. Der Kunde
unterschreibt und wir tragen das volle
Risiko eines Zahlungsausfalls oder eines
Betrugs. Da die Ausfälle in den letzten
Jahren stetig anstiegen und damit insbe-
sondere meine Mitarbeiter und ich damit
belastet waren Rücklastschriften zu bear-
beiten, stand das Thema EC Cash mit
Eingabe der Pin-Nummer zur Debatte. Der
einzige Grund für EC Cash lag auf der
Hand: Kein Risiko mehr!

Reporter: Aber die Kosten des EC Cash
Verfahrens haben Sie dann doch sicherlich
mit der Summe der Zahlungsausfälle, den
Bankgebühren und Ihrem Arbeitsaufwand
gegenübergestellt?

Frau Ochs: Genau. Und deswegen war uns
bei dem Gedanken „Umstellung auf Pin“
etwas mulmig, denn neben der hohen EC
Cash Gebühr konnten wir keine
Bankgebühren einsparen. Glücklicherweise
kam DZB Cash mit dem Angebot einer
Gegenüberstellung aller relevanten
Preisfaktoren ins Spiel.

Herr Mücke: Das hat mich damals über-
zeugt. Ein kostenfreier Service meiner
Verbundgruppe. Uns läuft hier vor Ort die

Zeit weg und
DZB Cash sagte
uns „Wir erledi-
gen das für Sie“
– wir waren froh
über dieses An-
gebot und ha-
ben es gerne
angenommen.
Nach Erhalt der
Vergleichsrech-
nung haben wir
dann auf einen
Blick gesehen,
dass DZB Cash
preiswerter als
alle anderen An-
gebote ist. 

Frau Ochs: Erfreulich war zusätzlich, dass
das Thema „Risiko“ gleich mit erschlagen
war. DZB Cash gab uns mit der Zahlungs-
garantie ein Versprechen und an dieses
Versprechen hält sich die DZB BANK bis
heute.

Reporter: Meinen Sie die DZB-Zahlungs-
garantie oder ein Serviceversprechen?

Frau Ochs: Beides! Seit 2005 arbeiten wir
mit DZB Cash. Und von Anfang ab gab es
keine Probleme. Freundlicher Service, so-
fortige Erledigung von Anfragen und vor
allem keine Callcenter und kostenpflichti-
gen Hotlines. Es ist ein gutes Gefühl, direkt
mit dem Gesprächspartner verbunden zu
sein, der uns persönlich kennt und Verant-
wortung übernimmt! 

Herr Mücke: Inzwischen sehe ich in DZB
Cash mehr. DZB Cash liefert mit attraktiv-
ste Konditionen und besten Service und es
ist ein Produkt meiner Verbundgruppe. Wir
profitieren von DZB Cash, DZB Cash und
unser Verbund profitiert durch uns – das
nenne ich eine sportlich perfekte Win-Win-
Situation.

Reporter: Frau Ochs, Herr Mücke, vielen
Dank für das Gespräch.

Endlich: Der Frühling startet in vollen
Zügen durch und der Wonnemonat
Mai winkt mit perfekten Möglichkei-
ten, durch kreative Aktionen und Zu-
gaben auf Ihr Geschäft aufmerksam zu
machen und den Umsatz anzukurbeln! 

1. Mai / Vatertag: Schnüren Sie
„wandergerechte“ Paketangebote
und werten Sie diese mit attraktiven
Zugaben auf, z.B. 

• Rucksack + 1 Minifass Bier
• Wanderschuhe + zwei Paar

Socken zum Preis für ein Paar 
• Trekking-Stöcke + 1 Flasche

Maibowle

Vatertag: Organisieren Sie mit
Ihren Stammkunden eine Vatertags-
wanderung.

Muttertag: Schenken Sie Ihren
Kundinnen am Freitag/Samstag vor
Muttertag zum Einkauf eine Schachtel
Pralinen, eine Rose oder einen Piccolo.

Eröffnen Sie die Outdoor-, Bade
und/oder Nordic-Walking-Saison für Ih-
re Kunden mit einem Stammkunden-
mailing. Ideen und Vorlagen hierfür fin-
den Sie im MailOnDemand-Portal der
SPORT 2000!

Mai-Feier für
Ihren Umsatz

Marketing-Tipp: Mit DZB Cash machen
SPORT 2000 Reporter im Gespräch mit dem SPORT 2000-
Partner Schuh & Sport Mücke aus Kulmbach.

Mit BON PLUS mehr Ertrag auf
gleicher Fläche.

Ulrich Holzapfel von DZB Cash erreichen Sie unter
Tel.: 06182/928-4040 DW.

Kompetenz verkauft
sich besser

Im Vorjahr zeichneten die Leser des Handelsmagazins
„markt intern“ Andreas Rudolf, damals erst seit einem
guten halben Jahr als SPORT 2000-Geschäftsführer tätig,
quasi aus dem Stand mit dem 3. Rang beim „Manager des
Jahres 2006“ für verdienstreiche Führungspersönlichkeiten
der Sportbranche aus. Wie kam es dazu? – Rudolf versprach
Leistung gegen Verbindlichkeit. Er forderte, dass die Mit-
glieder mit verbindlichen, frühzeitigen Orders nach Seg-
menten und Marken die Mainhausener SPORT 2000-Zen-
trale stärken müssen. Das SPORT 2000-Team stellte dem
V+5-Orderprogramm das Werbekonzept ‘6 aus 49’ zur
Seite, was auf Anhieb erfolgreich war.

Die SPORT 2000-Mitglieder nutzten die ‘mi’-Wahl zum „Manager des Jahres 2007“, um Rudolfs Versprechen entsprechend posi-
tiv zu reflektieren. „Ich freue mich sehr über die Wahl, zeigt sie doch, dass die hervorragende Leistung der SPORT 2000 –
Mannschaft bei unseren Partnern ankommt.“, so Rudolfs Reaktion. – Die gesamte SPORT 2000 sagt herzlichen Glückwunsch!

27.5.08 München
28.5.08 Stuttgart
17.6.08 Bochum
18.6.08 Hamburg

Termine

Manager des Jahres 2007:

Silber für Andreas Rudolf




