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Supercup: Die Biithne fur
echte Personlichkeiten

Der 40. VDS Supercup zeigt, wie wichtig Begegnungen im Sporthandel
sind. Stefan Herzog erklart, weshalb starke Typen, Coaching-Momente
und ehrliche Gespriche heute mehr zéhlen als digitale Tools.

rist ein Klassiker - und zugleich ein lebendiges
E Stiick Sporthandelsgeschichte: Der VDS Su-
percup hat seine 40. Ausgabe gefeiert. Ein
Wettbewerb, der seit Jahrzehnten Handler und
Industrie zusammenbringt, Verkaufstalent
sichtbar macht und immer wieder liberra-
schende Persdnlichkeiten hervorbringt.
Stefan Brunner war vor Ort und hat mit
Stefan Herzog, Prasident des Verbands
Deutscher Sportfachhdndler (VDS), iber die
Bedeutung des Events, (iber Veranderungen
in vier Jahrzehnten und tiber die Frage ge-
sprochen, warum dieser Wettbewerb trotz digi-
taler Alternativen nichts von seiner Faszination
verloren hat.

SAZsport: 40 Jahre Supercup - kann man das

ohne Ubertreibung als Highlight im Sporthandel

bezeichnen?
Stefan Herzog: Absolut. Das war schon eine besondere
Ausgabe. Wenn man hért ,40. Ausgabe”, schwankt man
kurz zwischen ,Wow, was fiir eine Leistung” und dem
Gedanken an die guten alten Zeiten. Aber nein - wir trauern nichts
nach. Der Supercup ist ein Hohepunkt, und das Feedback von Héndlern,
Industrie und den Einkaufsgenossenschaften wie Intersport und Sport
2000 ist jedes Mal sehr positiv. Der Wettbewerb ist ein Dinosaurier, klar,
aber einer, der sich immer wieder angepasst hat und trotzdem im Kern
noch funktioniert wie vor fast 40 Jahren.

Wenn man so lange zuriickblicken kann: Was hat sich im Verkdufer-
verhalten iiber die Jahrzehnte verdndert?
Der spannendste Punkt ist, wie sehr es beim Finale menschelt. Da tref-
fen Handel und Industrie wirklich aufeinander - deshalb nennen es viele
liebevoll die ,Mini-ISPO". Wer das erlebt, ist begeistert. Das war friiher
schon so, aber heute hat es einen anderen Stellenwert, weil solche
personlichen Begegnungen selten geworden sind.

Begeistert - wovon genau?
Bei den Handlern ist es ganz klar: Sie werden zweieinhalb Tage lang auf
Handen getragen. Dieses Rundumprogramm erlebt man im Alltag nicht
mehr. Friher sind grofle Marken mit dem Aufiendienst sogar in kleine
Léden gefahren und haben Verkdufer in grofter Zahl zu Events eingela-
den. Das gibt es heute nicht mehr - Fachkraftemangel, Compliance,
Kosten. Beim Supercup spiiren sie wieder diese Wertschatzung. Und sie

Stefan Herzog, Prasident
des Verbands Deutscher
Sportfachhandler (VDS)

geniefRen die Gespriche untereinander, weil sie so Zugang
zu anderen Menschen aus der Branche bekommen,
den sie sonst nicht hatten.

Und die Industrie?

Die sagt uns seit Jahren: ,Wir haben kaum
noch direkten Kontakt zur Basis. Beim Su-
percup erleben wir, wie engagiert die Leute
im Handel wirklich sind.” Die Gesprédche
beim Frithstiick, bei Aktivitdten, davor und

danach - das ist fur sie unheimlich wertvoll.

Fiir viele Industriepartner spielt der Supercup

eine zunehmend wichtige Rolle.

Wie sehen die Marken die exemplarischen Verkaufs-
gesprdche?
Wir machen jedes Jahr eine Umfrage. Einige Brands wol-
len sehr deutlich, dass ihr Produkt im Mittelpunkt steht.
Andere wiinschen sich eher Gesprache iiber Handels-
partnerschaften und die Entwicklung der Branche. Es
gibt zwei Welten - und beide haben ihre Berechtigung.

Wie gut waren die Teilnehmer in diesem Jahr?
Laut Feedback extrem gut. Sehr engagiert, sehr motiviert. Das ist nicht
immer so, aber dieses Jahr hat die Mischung total gepasst.

Wann ist man ,extrem gut"?
Die Teilnehmer waren fachlich stark, sehr gut vorbereitet - und zwar
nicht nur auf Produkte. Wir hatten viele echte Generalisten, die sofort
auch in anderen Abteilungen hdtten anfangen kdnnen. Genau das wol-
len wir ja: Menschen, die generell in der Sportwelt zu Hause sind, nicht
nur in ihrer Spezialdisziplin.

Ist das nicht genau die Herausforderung, die man bewdltigen muss?
Ja, unbedingt. Gerade im Sporthandel ist es wichtig, universell aufge-
stellt zu sein. Man sollte {berall mitreden kénnen.

Aber guter Inhalt allein reicht nicht: Was macht einen starken Verkdu-
fer menschlich aus?
Wir sprechen schon lange nicht mehr vom ,Verkdufer”, sondern vom
sportlichen Coach. Und das hat man gemerkt: sportliche, fachlich tiefe
Personlichkeiten, die ihre eigenen Erfahrungen einbringen. Der Endver-
braucher will ja nicht nur Produktinfos, sondern jemanden, der seine
Welt versteht.
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Gleichzeitig sind die Persénlichkeiten bestimmt sehr unterschiedlich ...
... genau wie die Kunden. Sie sind ja auch unterschiedlich. Und wenn
man etwas tiefer schaut, brennen alle fiir das, was sie tun. Unterschied-
liche Typen sind ein Gewinn. Die Kunst liegt in der richtigen Platzierung
im Laden.

Warum haben sich Tobias Mettler, Torsten Boese und Romy Schwung

am Ende durchgesetzt? -
Sie haben brutal gebrannt. Tobias Mettler, die Nummer eins, war dieses
Mal mit Abstand der souverdnste - tolles Fachwissen, starke Gesprachs-
fihrung. Torsten Boese war schon einmal dabei und wollte es unbe-
dingt noch einmal wissen. Und Romy Schwung wirkte auf den ersten
Blick etwas unscheinbarer, hat aber wahnsinniges Know-how. Die drei
waren verdient ganz oben.

Wie wichtig ist Vorbereitung fiir den Wettbewerb?
Sehr wichtig. Die Besten informieren sich vorher iber das Setup, spre-
chen mit ihren Abteilungsleitern und kommen mit einem Plan. Interes-
sant war: Die Top-Leute haben das Verkaufsgesprdch oft ganz anders
begonnen als von der Industrie erwartet - etwa beim Rucksack erst die
Erlebniswelt des Kunden abgeholt, bevor sie iber Produkte reden. Das
ist Coaching.

Sind die Starken in der Praxis auch in der Theorie gut?
Ja. Die richtigen Verkaufer sind die, die auf den Punkt kommen - nicht
die, die besonders viel reden. Und das zeigt sich meist auch im Theorie-
Test.

Wie kann sich der Supercup weiterentwickeln?
Wir wollen thematischer werden, pro Jahr zwei oder drei Schwerpunkte
setzen. Fiir nachstes Jahr denken wir etwa an Padel - da kénnten zum
Beispiel Babolat, Head oder Wilson tolle Impulse setzen. Auflerdem
machten wir die sportliche Challenge wieder starken, also das aktive

Die Drittplatzierte Romy Schwung iiberzeugte in ihren sympathisch
gefilhrten Verkaufsgesprachen mit umfangreichem Produktwissen.

| DR
Sieger Tobias Mettler, eingerahmt von den VDS-Vertretern Stefan Herzog
und Karin Hocker, sowie Torsten Boese (2. Platz) und Romy Schwung (3.).

Begleitprogramm. Gleichzeitig miissen wir iiber ein kompakteres For-
mat nachdenken, weil viele Handler sich drei bis vier Tage Abwesenheit
kaum leisten kénnen.

Wird das Event digitaler werden?
Interessanterweise: nein. Der Wunsch nach digitalen Formaten ist ver-
schwindend gering. Die Leute wollen Unterlagen, Hefte, echte Begeg-
nungen. Der Supercup lebt vom Menschen - und davon sollten wir
nichts wegdigitalisieren.

Was hat sich in 40 Jahren Verkaufsgesprdchen am stdrksten verdndert?
Das Selbstwertgefiihl der Verkdufer hat gelitten. Friiher gab es diese
stolzen Personlichkeiten auf der Fldche - heute weniger. Schlechte
Arbeitszeiten, Personalknappheit, digitaler Druck: All das hat Spuren
hinterlassen. Und genau dieses Selbstbewusstsein wollen wir wieder
stdrken.

Bréuchte es dafiir noch mehr pddagogische oder psychologische
Elemente?
Ein spannender Gedanke. Im Grunde passiert das ja schon dadurch,
dass wir die Teilnehmer brutal ins Rampenlicht stellen. Aber ja: Spiele-
rische Elemente, die Selbstwirksamkeit stérken, wiirden guttun. Das
Beispiel des Flirttrainings als Fortbildung bei Sport Briindl beweist, wie
kreativ man da sein kann.

Was ist der Wunsch an den Supercup im ndchsten, also fiinften,

Jahrzehnt?
Ich wiinsche mir Industriepartner, die weiterhin an die Sinnhaftigkeit
personlicher Arbeit im Handel glauben - trotz aller digitalen Tools. Und
Handler, die ihren Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern erlauben, teilzu-
nehmen. Manche miissen dafiir Urlaub nehmen, und das ist eigentlich
absurd. Es ware grofiartig, wenn alle Unternehmer die Chance erken-
nen, die in diesem Wettbewerb steckt. Und dass nach wie var gilt: Der
Supercup lebt davon, dass der Mensch im Mittelpunkt steht. ®
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