


TRIBUNE: Ausrister

Qualitdt der Ware

® Ist die Ware auch
wirklich belastbar?
® Welche Erfahrung gibt’s
hinsichtlich der Nutzungsdauer?
® Gewdihrt der Hersteller/
Hdndler Garantien?
®» Wie verhiilt sich der Hersteller/
Hdndler im Reklamationsfall?
® Sortimentstiefe und -breite
» Wieist es um die Farben-
und GréBenvielfalt bestellt?
» Wie breit und tief ist das
reine Basketball-Sortiment?

Liefertreue und Verfiigbarkeit

® Wird die Bestellung
plinktlich geliefert?

® Ist das ganze Sortiment
auch immer verfiigbar?

® Wie lange sind Artikel/
Trikots einer Serie lieferbar?

® Wird kostenlos nachgeliefert?

Service

® Ist der Partner immer fiir mich
erreichbar bzw. kommt der
Lieferant auch auf mich zu?

® Gibt es auch mal eine
Aufmerksambkeit ,umsonst”,
z. B. fiir Camps?

®» Werde ich auf
kostengtinstige Auslaufmodelle
und Sonderaktionen
aufmerksam gemacht?

® Bietet der Héindler einen
Zusatznutzen, wie z. B.
einen Beflockungsservice,
der mir Zeit spart, oder gibt
es fiir Vereinsmitglieder einen
Nachlass beim Schuhkauf?

Aufbauend auf den wichtigsten
Punkten, konnen sich die Vereins-
verantwortlichen nach einem
adaquaten Handler umschauen.
Besteht bereits eine gute Geschafts-
beziehung zu einem Lieferanten,
kann diese auf Basis der festgeleg-
ten Prioritaten durchaus kritisch ge-
prift werden. Der Verein sollte sich
beiderSuchenachdenpotenziellen
Partnern deren Erwartungshaltung
vor Augen fiihren. Wie auch bei
den Klubs ist das primare Ziel der
meisten Handler eine langfristige
Geschéftsbeziehung mit einem
verldsslichen und reprasentativen
Partner. Ein wichtiges Verhand-
lungsargument ist das Aufzeigen
des zuvor erfassten Ausriistungs-
bedarfs sowie die Beschaffungs-
kontingente der Vorjahre. Anhand
der Mengen kann sich der Gegen-
Uber ein klares Bild vom md&glichen

Gestandene Profi-Klubs wie Alba Berlin haben ihren Ausriisterpartner ldngst gefunden.
Doch wie sieht’s mit den tausenden semi-professionellen und Amateur-Vereinen aus?

Absatzpotenzial machen. Folgende

Punkte erleichtern das Gesprach

mit dem Verhandlungspartner:

® Anzahl der aktiven Basketballer
sowie Anzahl der Teams

® Beschaffungsvolumen der
letzten drei bis fiinf Jahre

® Geplantes Einkaufsvolumen
in den ndchsten drei Jahren

® Durchgefiihrte und ange-
dachte Sonderaktionen
(Sammelbestellungen,
Campausriistungen etc.)

Ist sich der Klub sicher, dass die
geplanten Mengenindenkommen-
den Jahren auch bezogen werden,
empfiehlt es sich, dass sich der
Verein an einen Partner vertraglich
bindet. Der Vorteil einer Bindungiist
u. a. die sich ergebende Zeiter-
sparnis, da nicht bei jeder Bestel-
lung eine Hersteller-, Handler- und
Rabattrecherche betrieben werden
muss. Eine Partnerschaft schafft
Kontinuitat, feste Rabattsétze, feste
Lieferzeiten, feste Ansprechpartner

und feste Vorgaben fir Eltern und
Partner, die einen Trikotsatz stiften
wollen. Letzten Endes muss jeder
Verein fiir sich entscheiden, welcher
Beschaffungsweg (Internet, Sport-
handler, Kaufhaus ...) eingeschla-
gen bzw. gewdhlt wird. Grundsatz-
lich bietet es sich jedoch an, einen
Augenblickin die Auswahl der mog-
lichen Routen zu investieren. Denn
manchmal ist der schnellste oder
kurzeste Weg nicht unbedingt der
Beste. Martin Schenk
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