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dem Lingener orthopädie-Schuh mach -

er meister dirk Wegmann ist es gelungen,

im rahmen der G-Lord WM-Aktion, mit

unterstützung von Sponsoren und promi-

nenten Schirmherren, den bau einer

modernen Granulat-kunstrasen Arena für

die örtliche Fußball-Jugend zu realisieren.

bei einem großen eröff nungs-event am

15. Juli 2007 übergab dirk Wegmann die

neue Arena an seine Gemeinde, und wur-

de im beisein von Vertretern der

Landesregierung, bürger meister, pfarrer,

vieler fußballbegeisterter kinder und mehr

als 300 Gästen, als Verantwortlicher des

projektes gefeiert. 

WM-Aktion: Champions von morgen 

Zum Start der Fußball WM 2006 initiierte

G-Lord die Aktion "Champions von mor-

gen" mit dem Ziel, die WM-euphorie für

seine Fachhändler zu nutzen. dirk

Wegmann, aber auch andere G-Lord

Fachhändler, waren sofort Feuer und

Flamme. das WM-Sommermärchen be -

flü  gelte dabei die aktiven Fach händler.

Zu sammen mit den von G-Lord für die Ak -

ti on gewonnenen Fußballstars bastian

Schwein steiger und Sepp Maier sowie

der unterstützung der boris becker und

Hans dieter Cleven Stiftung, wurden in

Lingen vielfältige Aktionen vom Schuh -

haus Wegmann gestartet, um Geld für-

den bau der Arena zu sammeln. G-Lord

betreute die teilnehmenden Fach händler

bei den zahlreichen einzelaktionen sowie

bei ei ner intensiven individualisierten

pressearbeit.

Hauptsponsor des G-Lord Champions

von morgen projektes war ricosta. das

unternehmen übernahm einen großen

teil der kosten für das Aktions ma terial

und spendete zur Arena eröffnung ein

trikot des FC bayern München, mit den

unterschriften aller Spieler und des

trainers.

Durch zahlreiche Einzelaktionen

kamen über 30.000 Euro zusammen

die kinder des Lingener Fußballvereins

SuS darme verkauften in der Gemeinde

Lose, die anschließend beim Schuhhaus

Wegmann in preise eingetauscht werden

konnten. Neben einer efüllten Spenden -

dose sorgte das für extra Frequenz und

Zusatzumsätze (à Seite 2)

à In Lingen eröffnet die Schuhhaus-Wegmann-Arena

Eröffnung der ersten Speed-Soccer-Arena
G-Lord FACHHäNdLer uNd ortHopädIe-SCHuHMACHerMeISter dIrk WeGMANN überGAb SeINer GeMeINde

LINGeN beI eINeM GroßeN eröFFNuNGSeVeNt dIe VoN IHM, IM rAHMeN der INItIAtIVe "WIr FörderN dIe

CHAMpIoNS VoN MorGeN", INItIIerte Speed-SoCCer-FußbALLAreNA.

Die Wegmann Arena am Morgen des Eröffnungstages

à G-Lord Vermarktungsaktion 

XXL-Aktion

Nach dem Vorbild der erfolgreichen

Lloyd und Camel Active Aktion, start

Herbst 2007 die Aktion "Herrenschuhe

XXL". (à Seite 5)

à G-Lord Zahlen

Kundenzuwachs

Nach zwei Jahren im Markt hat G-Lord

die Gewinnschwelle nachhaltig durch-

brochen, und wächst seither mit zwei-

stelligen Zuwachsraten. (à Seite 3)

à Komfortschuhworkshop

Komfortschuhe

Vertreter aus Industrie und Fachhandel

trafen sich, um gemeinsam neue

Ansätze für eine erfolgreiche Markt be -

ar beitung  zu erarbeiten. (à Seite 4)

G-Lord aktuell



à Neues & Ankündigungen

News
Herbstmotive für Easyflag - Fach händ -

ler die bereits Flaggen von typ easyflag

als Marketinginstrument nutzen, haben

nun die Möglichkeit - mit einem rabatt

von 35 % auf den Listen preis - Aus -

tausch stoffe mit neuen herbstlichen

Motiven zu ordern. um die Fahnen umzu-

rüsten, braucht man lediglich den

Flaggenstoff an der easyflag aus -

zutauschen. die kosten pro Aus tausch -

stoff liegen bei 127 euro. die easy flag ist

eine mobile, windunabhängige Fahne

mit dauerhaft gespanntem Stoff. Mit einer

Aufbauzeit von nur 30 Se  kun den ist die-

ses produkt - mit einer Höhe von 4,40 m

und einer breite von 1,45 m - flexibel und

vielseitig einsetzbar.

Taschen mit Industrie-WKZ  - bereits

zum 2ten Mal bot G-Lord seinen Fach -

handels partnern personalisierte tra  ge -

 taschen mit Werbekosten zu schüs sen

der Lieferanten. kunden haben so die

Möglichkeit, neben der präsentation sei-

nes eigenen Logos, bis zu drei seiner

stärksten Lieferanten in den Vordergrund

der Vermarktung zu stellen. Für jedes

Logo erhält der Händler einen Zuschuss

vom Lieferanten, so dass 1000 1-paar-

taschen für rund 11 euro bezogen wer-

den können. 

im Fachgeschäft. überdies gab es bei

verschiedenen Anlässen ein großes von

der Firma Lloyd gesponsertes

torwandschießen sowie die ricosta

Aktion "rote karte für zu kleine

kinderschuhe", unterstützt vom National -

spieler Schweinsteiger. "bei uns war die

Hölle los, jedes kind wollte eine original

Autogrammkarte von Schweini", berich-

tet dirk Wegmann.

die Lingener bürger konnten außerdem

im Schuhhaus Wegmann für 20 euro sym-

bolisch einen Quadratmeter rasen der

neu en Arena erwerben. An schließ end

wurden die Spender auf einer tafel an der

Arena mit ihrem Namen verewigt. In

eigen initiative verkauft Wegmann an -

schließ end den Lingener Gewerbe trei -

ben den bandenwerbefläche der Fußball -

arena. So kamen insgesamt über 30.000

euro zusammen. "Seit dem Start der WM

im letzten Jahr bis heute war unser

Fachgeschäft ständig in der örtlichen

presse präsent, die gespannt über den je -

weiligen Stand der entwicklung berichte-

te. die Aktion be wegt unsere ganze Ge -

meinde. Wir waren ein einhalb Jahre fort-

während Ge sprächs thema. es hat zwar

viel einsatz gefordert, aber als die Arena

dann stand waren ich und meine Familie

überwältigt", freut sich dirk Wegmann.

"München hat die Allianz Arena, in Ham -

burg steht die AoL-Arena, wir sind stolz

auf die Schuh-Wegmann-Arena. die

Form des schnellen Speed-Soccers

begeistert die kinder und Ju gend  lichen

in unserer Gemeinde", kommentiert

ortsbürgermeister Werner Hartke.

Thomas Schulte-Huermann übergibt

Dirk Wegmann ein von Ricosta gespon-

sertes, und von allen Spielern und dem

Trainer des FC Bayern München unter-

zeichnetes, Trikot
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die Idee für die Sonderaktion war nach

dem Vorbild der erfolgreichen Lloyd- und

Camel Active-Modewochen entstanden

und in Zu sam menarbeit mit Josef Seibel,

Sioux, reebock, Jomos und Fretz Men

ausgearbeitet worden. Auf kommissi -

ons  basis erhalten die Fachhänd ler der

testphase aus den aktuellen Marken -

schuh kol lek ti onen eine Auswahl von je 6

bis 7 Artikeln, mit je 10 paar in den

Größen 46 bis 51, teilweise auch größer.

das dazu passende Aktionspaket

besteht aus In se rat vorlagen, plakaten

und Flyern. bereits im Vorfeld der Aktion

hatten die Fachhändler begonnen, ent-

sprechende Adressen von potentiellen

kun den zu gewinnen.  die Lieferanten

beteiligen sich mit einem WkZ von 6%.

à G-Lord Vermarktungsaktion 

Männerschuhe XXL
NACH deM VorbILd der erFoLGreICHeN LLoyd uNd CAMeL ACtIVe

VerMArktuNGSAktIoN, StArtet G-Lord IM oktober 2007 MIt AuSGe-

WäHLteN FACHHANdeLSpArtNerN dIe AktIoN "HerreNSCHuHe XXL".

VoN SportIV bIS eLeGANt, VoN kLASSISCH bIS ModISCH, Für JedeN

ISt etWAS dAbeI.

Nach dem großen erfolg der erst aus -

gabe des endkundenmagazins Schuhe

& Wellness bei den G-Lord-partnern und

der Industrie, geht jetzt, rechtzeitig zur

Saison H/W, die zweite Auf lage mit

100.000 exemplaren wieder an die

Schuhhäuser. das in for  mative Magazin

wurde von der Fach gruppe "or tho pädie

& komfort" als ein In stru ment der wicht-

gen Stamm kun den bin dung ge wünscht

und gemeinsam mit dem re daktions bei -

rat umgesetzt. da bei wollten die Händler

ein Magazin, bei dem das  Lesen Spaß

macht, das die endkunden über erklä-

rungsbedürftige produkte informiert,

durch the men auswahl fesselt und

endkunden an das Fach geschäft bindet.

ein Großteil der Magazine wird direkt an

die endkunden verschickt. dies wird

durch einen dienstleister durchgeführt,

und ist dabei höchst effizient als kunden -

bin  dungskonzept und bestens zur reak -

ti  vierung verloren gegangener kunden

ge eignet. durch die Möglichkeit die erste

Innen seite selbst zu gestalten, mit dem

Logo des Fachgeschäftes, einem indivi-

duellen text, Fotos vom Geschäft oder

vom Mitarbeiterteam, erfüllt die neue

Ausgabe von "Schuhe & Wellness" auch

die hohen Anforde run gen der teilneh-

menden Fachhändler. 

die Frühjahrsausgabe erscheint im März

2008.

à Starke Kundenbindung durch Ihr persönliches Kundenmagazin

"Schuhe & Wellness" für 100.000 Endkunden 
erStMALS köNNeN SICH Ab HeFt 2 FACHHANdeLSpArtNerN SeLbSt, MIt eINeM eIGeNeN INdIVIdueLLeN

edItorIAL, AuF der ZWeIteN SeIte präSeNtIereN. 



Weihnachten, das ist Familienzeit, das

sind strahlende, glückliche kinderaugen.

doch nicht alle kinder haben das Glück,

Weihnachten mit eltern und Geschwis tern

zu verbringen, von Geschenken ganz zu

schweigen. Viele werden diese Feiertage

- wie auch viele Jahre ihres jungen Lebens

- in einem kinderheim verbringen. diese

kinder wollen Fach händler, mit Hilfe mög-

lichst vieler kun den, bei der "Aktion

Sternschnuppe" beschenken. 

So funktioniert die Aktion Stern -

schnuppe

das prinzip ist einfach. teilnehmende

Fachhändler kontaktieren frühzeitig,

möglichst im oktober, ein ortsansässiges

Waisen- oder kinderheim und verteilen

dort die "Wunschkugeln" mit der bitte die-

se auszufüllen.

Jedes kind hat einen "maßvollen"

Wunsch frei. dieser wird, mit seinem

Namen und Alter, auf die Wunschkugeln

geschrieben oder gemalt und ab ende

November an einem Weihnachtsbaum

im Schuhgeschäft aufgehängt. die

kunden des Fachhändlers, die ein kind

beschenken möchten, werden sich dann

jeweils eine kugel aussuchen und mit-

nehmen.

die Geschenke sollten einschließlich der

Wunschkugeln bis Mitte dezember im

Geschäft abgegeben und dann unter

dem Weihnachtsbaum dekoriert werden.

Zum Abschluss der Aktion werden die

kinder des Waisen- oder kinderheim und

Ihre kunden zur großen bescherung -

den tag bestimmt der teilnehmende

Fachhändler - eingeladen und die

Geschenke überreicht.

die Aktion wird durch individuelle

pressearbeit unterstützt. Nach dem

Motto "tue Gutes, und rede darüber".

Mitmachen lohnt sich, denn die Aktion

bietet für einen Gesamtpreis von ledig-

lich 59 euro einen maximalen Aufmerk -

sam keits effekt.

à Erfüllen Sie, gemeinsam mit Ihren Kunden, Heimkindern einen Herzenswunsch

Weihnachts-Aktion Sternschnuppe
NACH deN erFoLGreICHeN AktIoNeN der VorJAHre uNter deM Motto "SCHuHe Für pAkIStAN", ISt IN dIe-

SeM JAHr dIe "AktIoN SterNSCHNuppe" Für SoZIALSCHWACHe uNd HeIMkINder dIe WeIHNACHtSAktIoN 2007.

Im Aktionspaket sind enthalten:

+ Flyer, dIN-lang (105 x 210 

mm), 1.000 Stück

+ plakat, dIN A1 (594 x 841 

mm), 2 Stück

+ Wunschkugeln, dIN A6 

105 x 148 mm), 150 Stück

+ Anzeigenvorlage, dIN A5 

148 x 210 mm), 1 Stück

+ 2 pressemitteilungen



Ziel des Zukunftsworkshops war es,

gemeinsam mit der Industrie und den der

G-Lord angeschlossenen Fach han dels -

partnern ein konzept zur Schaffung von

erkennbaren primärnutzen, Mehr wer ten

und ergänzenden Service leis tun gen für

den endkunden zu erarbeiten, um eine

langfristige starke Wettbewerbs posi ti o -

nierung zu erreichen. Ziel ist es, Fach -

händler zu fördern und zu unterstützen

in ihren regionalen Märk ten die Markt -

führer schaft zu übernehmen. 

Seitens der Industrie waren Geschäfts -

leitungs- und eigentümer in te ressen ver-

treten, namentlich ulrich raichle sowie

eugen pfistner von Solidus, Stephan

Fricke von Ganter und Jürgen becker

von Semler. Als G-Lord-Fachhandels -

ver   tre ter nahmen teil: karlheinz Wirth

aus Lichten  fels, Inhaber eines Multi-Ser -

vice or thopädieunterneh mens, klaus

Imminger aus oberstdorf, der sein Ge -

schäft an einem stark saisonabhängigen

Standort seit über zehn Jahren systema-

tisch weiterentwickelt, Claus Schock -

mann aus Hamburg, mit einem herausra -

gen den citynahen kom fort schuhge -

schäft mit trendigem An spruch sowie

Hermann Müller aus Meß kirch. Mo der -

iert wurde die Ver an staltung von un ter -

neh mensent wick ler bernd Grißmer.

Hermann Müller, noch vor kurzem von

po litikern und Industrievertretern als

Gewinner des "Zukunftspreises Handel

baden-Württemberg" gefeiert, sieht in

den von G-Lord angestoßenen projekten

die Chancen einer verbesserten und ein-

gehenden kundenkommunikation. die

be  kann ten konzepte anderer Verbund -

grup pen würden der Indivi du alität der

Fachhändler nicht gerecht, so Hermann

Müller. Sie versuchten vielmehr, den

Fachhändlern eine vom kun den nicht

verstandenen Mehr na mens-philosophie

zu vermitteln. 

Alle teilnehmer waren von den ergeb -

nissen des Workshops überzeugt und

sehen bei der umsetzung eine wesentli-

che neue Aufgabe für die G-Lord und

eine große Chance für die teilnehmen-

den Fachhändler. beispielsweise sollen

klar definierte Qualitätsstandards bei der

Verknüpfung von orthopädie und Schuh -

han del aber auch durch die fachspezifi-

schen kenntnisse der Verkaufs mit ar bei -

ter rund um den Fuß die basis von Allein -

stellungs merkmalen gegenüber den

Wettbewerbern schaffen.   Insbesondere

neue Schulungskonzepte der Inhaber

sowie die Quali fizierung der Mitarbeiter,

d. h. die Vermittlung von be ra tungs kom -

petenz, sind wesentliche bestand teile

des konzeptes und sollten Voraus -

setzungen zur teilnahme sein. die lang-

fristige begleitende betreuung der

Fachhändler bei der umsetzung der not-

wendigen konzeptmaßnahmen wird

durch G-Lord sichergestellt. das kon -

zept ist modular in bausteinen aufgebaut

und ermöglich jedem Fachhandels part -

ner die umsetz ung von teilschritten. So

werden schnell teilerfolge erlebbar und

messbar. die Inhalte dieser bausteine

werden gemeinsam mit den teilnehmern

erarbeitet und in pilotprojekten umge-

setzt. dabei hab en Industrie, G-Lord und

Fachhandel gemein sam neue Wege

einer intensiven Zusammenarbeit ver-

einbart, die nun getestet werden.

G-Lord legt Wert darauf, Industrie und

Handel zusammen zu bringen. "durch

die intensive Zusammenarbeit sollen alle

partner von den angestoßenen pro jek -

ten profitieren. Ziel ist es, den gemein-

samen umsatz zu steigern. G-Lord, als

einzige inhabergeführte Verbundgruppe

steht dabei für die gleichen Interessen

wie die meist inhabergeführten Her steller

und Fachhändler und pro fi tiert langfristig

durch die Stärkung seiner partner. dies

ist besser als das Ab schöpfen von

rabatten", betont Schulte-Huermann.

à G-Lord startet Zukunftsworkshop für den komfortschuhorientierten Fachhandel

Zukunftsworkshop “Komfortschuhhandel”
NAMHAFte Vertreter AuS INduStrIe uNd FACHHANdeL trAFeN SICH IN köLN ZuM erSteN G-Lord

ortHopädIe- uNd koMFortSCHuHWorkSHop, uM GeMeINSAM Neue ANSätZe der ZuSAMMeNArbeIt Für

eINe erFoLGreICHe MArktbeArbeItuNG uNd poSItIoNIeruNG Zu erArbeIteN.

Thomas Schulte-Huermann, Stephan Fricke, Geschäftsbereichsleiter bei Ganter, und

Hermann Müller, Preisträger "Zukunftspreis Handel - Baden Württemberg 2007"



à Aktuelles

Kurz notiert
Mindestens 25% Kostenoptimierung

bei Versicherungen garantiert - In den

letzten Fachgruppensitzungen im

Herbst 2006 wurden Versicherungen als

ein bereich möglicher kostenop ti -

mierung identifiziert. Seit Anfang 2007

bietet G-Lord über einen unabhängigen

Anbieter einen kostenlosen Ver sich e -

rungs-Check. dabei wird ge prüft:

Welche Versicherungen werden ge -

braucht? Welche einsparpotenziale

sind vorhanden? durch gezielte

Verände run gen lässt sich Geld sparen.

dazu gehört auch, nur die wirklich rele-

vanten risiken zu versichern. der von

G-Lord beauftragte Anbieter erzielt

einen kosten vorteil, bei gleicher

Leistung, von im regelfall 25% gegen-

über den alten policen. dies entspricht

im Schnitt einer ersparnis von ca. 300

bis 500 € pro Jahr. Sprechen Sie Ihren

berater an!

Ladeneinrichtung zu verkaufen - Im

kundenauftrag ist eine ca. 7 Jahre alte

Ladeneinrichtung für ca. 80 bis 100 qm

Verkaufsfläche abzugeben. Hierzu

gehören unter anderem: 16 Wand ele -

men te mit Hintergrundbe leuch tung, 2

eckkabinen inkl. Spiegel, 2 Mittel raum -

ele menten mit Glasböden, einer

kassen theke, 4 Stühlen und 5

Stufentischen. bei Interesse oder

Fragen wen den Sie sich bitte unter der

ruf nummer 0221 - 297 908 - 560 an

Herr Groppé. er sendet Ihnen gerne

weitere bilder und Informationen zu.

rückläufige betriebsergebnisse, Liqui di -

tätsengpässe, Nachfolgesorgen und die

wachsende Zahl der Filialisten sind boh -

ren de probleme inhabergeführter

Fachgeschäfte. 30 prozent dieser Fach -

händler erwirtschafteten keine ausrei-

chende rendite mehr und leben noch auf

kosten der guten alten Zeiten in den 80er-

Jahren.

Aus diesem Grund hat sich G-Lord als

Zielsetzung für 2008 noch stärker die per-

sönliche, auf den Standort zugeschnitte-

ne betreuung der Fachhandels partner

vor ort auf die Fahnen geschrieben.   G-

Lord versteht sich als dienst leis  ter für den

Handel, der in allen Lebens lagen An -

sprechpartner ist und  umfassend berät. 

G-Lord ist Kostenführer bei einer kon-

sequenten Ausrichtung auf die Be -

dürf nisse und Wünsche seiner

Kunden

die G-Lord konzeption richtet sich vor-

wiegend an unternehmer der jungen

Generation, die zur stärksten Zielgruppe

der derzeit 470 G-Lord-Vertragskunden

gehören. davon sind über 100 ortho pä -

diegeschäfte, 50 Mo de ge schäf te, 40

Fachmärkte sowie desweiteren unter -

nehmen im bereich Family, kids und

Sport. In den nächsten drei Jahren soll die

Gruppe auf 600 bis 800 Fachhandels part -

ner wachsen. 

parallel dazu erhöhte sich der umsatz

von 21 Mill. euro im Jahr 2006, auf 42 Mill.

euro bis ende 2007. bis ende nächsten

Jahres stehen die Ziele bei 58 Mill. euro

umsatz, 560 Vertragskunden und 460

Zr-kunden.

à Neue Konzepte für individuelle Handelsbetreuung und -beratung

Zweistellige Zuwachsraten
NACH ZWeI JAHreN IM MArkt HAt G-Lord dIe GeWINNSCHWeLLe NACH-

HALtIG durCHbroCHeN, uNd WäCHSt SeItHer MIt ZWeISteLLIGeN

ZuWACHSrAteN.

Thomas Schulte-Huermann und Dr.

Karsten Niehus beim jährlichen Bilanz -

pressegespräch

Die Entwicklung der Geschäftszahlen 2005 bis 2007, so wie die erwarteten Zahlen

für das jahr 2008 



G-Lord gibt diese Garantie nicht nur für

den umsatz, sondern sagt überdies zu,

dass für die teilnehmenden Fachhändler

ein auf das ganze Geschäftsjahr bezo-

gener positiver ertragseffekt generiert

wird. die Schuhe werden also nicht über

den preis verkauft. Vielmehr soll durch

die optimale kombination aller Marke -

ting instrumente ein deutlicher Mehr -

ertrag erzielt werden.

Der Erfolg eines Sonderverkaufs ist

die Summe vieler stimmiger Details

In Zusammenarbeit mit der "kamps-

bielen Sonderverkaufsberatung", bieten

wir Fachhändlern kompetente, seriöse

und individuelle Lösungen. Ziel eines

Sonderverkaufs ist dabei nicht vorrangig

die kurzfristige Liquiditätsverbesserung

sondern die nachhaltige Stärkung der

wirtschaftlichen position.

Wir haben geprüft, mit welchem erfolg

solche Aktionen regelmäßig durchge-

führt werden können und wollen unsere

kunden überzeugen an diesen Aktionen

teil zu nehmen. Mit der Abwicklung eines

Sonderverkaufs erreichen unsere

Fachhändler mehrere Ziele: die

Frequenz im Geschäft wird erhöht, neue

kunden werden gewonnen, alte Ware

wird abverkauft sowie das Sortiment ver-

jüngt und aktualisiert. Vor allem gewinnt

der Fachhändler kurzfristig Liquidität, die

er nutzen kann, um bessere Skonto fris -

ten zu nutzen.

Es gibt kein allgemeingültiges Rezept

für Sonderverkäufe

Natürlich sind Sonderverkäufe nicht für

jeden Fachhändler geeignet. daher wird

zunächst in einem ausführlichen

beratungsgespräch geklärt, welche

Möglichkeiten bestehen und ob ein

Sonderverkauf überhaupt sinnvoll ist.

danach werden dann gemeinsam Ziele

und Maßnahmen festgelegt, ein Zeitplan

und der ideale Aktionstermin abgestimmt

und der Sonderverkauf durchgeführt. 

Wird dann nicht der geplante umsatz

erreicht, steht G-Lord für die entstande-

nen kosten ein und erstattet diese dem

Fachhändler.

à Sonderverkaufsaktion 

G-Lord garantiert 13. Monatsumsatz
ALS erSte VerbuNdGruppe bIetet G-Lord FACHHANdeLSpArtNerN eINe erFoLGSGArANtIe, WeNN dIe-

Se AN eINer SoNderVerkAuFSAktIoN ZuM AbbAu VoM WAreNüberLäGerN teILNeHMeN. 

Sonderverkäufe sind im Einzelhandel heute wertvoller den je.

Planung und Berücksichtigung betriebswirtschaftlicher Faktoren ist unabdingbar

Bei Interesse an diesem Thema, kön-

nen sich Kunden an Ihren G-Lord

Kunden betreuer  wenden, um einen

persönlichen Beratungstermin zu ver-

einbaren.



Neu im Angebot bei TUB - Die Herbst -

aktion "Apfelfest"

Sonderverkäufe einmal

anders. Die Schotten ta -

ge der Agentur Schwind

ist eine beliebte Aktion

Angebote für die Fachgruppe

Orthopädie & Komfort 

Neue Direktmarketingaktionen für

Family & Fashion  Händler

à Aktuelles

Kurz notiert
Deko-Katalog H/W 2007  - G-Lord kun -

den wird ab ende September 2007 die

Möglichkeit geboten unkompliziert über

Ihren Verbund Ihr persönliches deko-

Sortiment zusammenstellen zu können.

Zusammen mit der Firma Woerner, die

zu den deutschen Marktführern bei

deko rationsartikel für den Fachhandel

gehört, werden für jede Jahreszeit die

entsprechenden deko-Artikel angebo-

ten. G-Lord Fachhändler genießen den

Vorteil, exklusiv auf alle produkte, einen

Nachlass von 10 % auf die handelsüb-

lichen preise zu erhalten. der katalog

für das kommende Frühjahr 2008 geht

den Mitgliedern im dezember zu.

Neuer Stilgruppen-Workshop - die

Stilgruppen-Workshops in Jahr 2007

wurden gut angenommen. Auf Grund

der positiven rückmeldungen wird die-

ser Workshop Anfang 2008 erneut

angeboten.

Lifestyle Bilder im Geschäft - Modern

ausgestattete Geschäfte, speziell im

textilhandel, nutzen heute lebensgroße

bilder, um die Ware zu inszenieren und

dem Geschäft ein positives Image zu

geben. diese Lifestylebilder stellen ein

wesentliches element zeitgemäßer

dekoration und Gestaltung dar. Anders

als beim Ladenbau können durch sol-

che großformatige Motive schnell und

kostengünstig blickfänge gesetzt wer-

den und die Anmutung des Geschäftes

der jeweiligen Saison angepasst wer-

den. durch die Zusammenarbeit mit

XXL prints (http://galerie.xxlprints.net),

einem Anbieter für textildruck, können

sich G-Lord kunden die Motive für Ihr

Fachgeschäft selbst im Internet aus-

wählen. die kosten bewegen sich pro

Quadratmeter bei ca. 42 euro/qm bis 47

euro/qm je nach Qualität. die Ab rech -

nung erfolgt bequem über Ihre Zentral -

regulierung.

Für die Fachgruppen orthopädie &

kom fort sowie für Family & Fashion wur-

de dabei erstmals ein jeweils eigenes

Werbeaktionsprogramm erstellt. Alle

rechnungen des Jahreswerbeplans

laufen künftig über die Zentral re gu lie -

rung. unsere Werbe partner sind erneut

die Agenturen Schwind und tub. 

à Jahreswerbeplan  H/W 2007

D irektmarket ing:  Der
kurze Weg zum Kunden
ANFANG JuNI erHIeLteN ALLe G-Lord kuNdeN deN ZWeIteN teIL  deS

JAHreSWerbepLANS Für H/W 2007. erArbeItet WurdeN, uNter

berüCkSICHtIGuNG VoN kuNdeN ANreGuNGeN, FreQueNZbrINGeN-

de  dIrektWerbeAktIoNeN.


