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5% Umsatzanteil bei Furnituren muss das Ziel sein

G-LORD UND MELVO VERABSCHIEDEN EIN PROGRAMM ZUR UMSATZFORCIERUNG IM BEREICH DER SCHUHPFLEGE-
MITTEL UND DEN DAZUGEHORIGEN ACCESSOIRES. DABEI UBERNIMMT MELVO DIE UMSATZVERANTWORTUNG FUR
G-LORD PARTNER, DIE SICHABER IHRERSEITS VERBINDLICH ZU BESTIMMTEN MARNAHMEN UND AKTIVITATEN VER-
PFLICHTEN. VON DIESER EXKLUSIVEN STRATEGISCHEN PARTNERSCHAFT, BEI DER MELVO DEN FACHHANDLERN
EINEN UMSATZ IN HOHE VON 5% VOM GESAMTUMSATZ GARANTIERT, KONNEN ALLE HANDLER NUR PROFITIEREN.

Furnituren sind erfahrungsgemaf oft nur
Randsortiment. Diese Produkte werden
beim Schuhverkauf meist nicht aktiv
angeboten. An der Kasse ist oft keine
Zeit, da kassiert werden muss. Aul3er-
dem ist das Sortiment sehr umfassend
und wird nicht richtig verstanden. Uber-
dies unterstitzten Anbieter den Abver-
kauf haufig nur unzureichend.

"Es reicht hier nicht mehr nur in den
Fachhandel hinein zu verkaufen, ent-
scheidend ist, was abverkauft wird. Hier
muissen wir die Lieferanten mitin die Ver-
antwortung nehmen" betont Geschafts-
fidhrer Thomas Schulte-Huermann.
Schuhfachgeschéafte, die sich intensiv
um Furnituren kimmern, erzielen damit
einen Umsatzanteil von 5% und mehr.

In intensiven Verhandlungen mit der
Industrie ist es gelungen, G-Lord
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Fachhandlern einen Weg zu bereiten,
der zu einer deutlichen Umsatzforcier-
ung im Bereich der Schuhpflegemittel
fihren soll. Dieses Konzept wird es G-
Lord Fachhandlern ermdglichen, in
enger Zusammenarbeit mit melvo als
strategischem Partner, ebenfalls diesen
Umsatzanteil zu erreichen. Hierbei wird
der Lieferant mit in die Pflicht genom-
men. Sollte der Fachhandler den ange-
strebten Umsatzanteil von 5% nicht
erreichen, sagt melvo eine entspre-
chende Ausgleichszahlung zu.

Naturlich muss auch der Handler etwas
fir das gemeinsame Ziel tun. Er ver-
pflichtet sich zu vorher abgestimmten
MaRnahmen und weist nach, diese ent-
sprechend umgesetzt zu haben.

Bei Intresse sprechen Sie bitte lhren
G-Lord Kundenberater an.

WKZ fiir Tragetaschenaktion

Taschenorder

Aktuell findet die vierte G-Lord Trage-
taschenaktion mit Herstellermarken. Neu
dabei sind Meisi und Dr. Brinkmann. Fir
jedes gewahlte Logo erhalt der Fach-
handler einen Werbekostenzuschuss.
Die Abrechnung erfolgt erneut Gber die
Zentralregulierung. Die Auslieferung der
Taschen erfolgt Ende April 2008.

Test im Herbst 2007

XXL-Aktion

Bei 6 beteiligten G-Lord Fachhandlern
wurden in der XXL-Aktion im Herbst 2007
insgesamt 261 Paar Schuhe der Marken
Seibel, FretzMen, Pélking, Jomos, Manz,
und Sioux verkauft. Am erfolgreichsten
waren dabei die aktivsten Handler, die die
Aktion stark beworben und zuvor Kun-
denadressen gesammelt hatten.



- 70 komfortschuhorientierte Fachhandler starten mit einem neuem Marktfiihrerschaftskonzept

Die Zukunft des Komfortschuhfachhandels

G-LORD KUNDEN INVESTIEREN 200.000 EURO ZUR ERARBEITUNG EINES MARKTFUHRERSCHAFTSKONZEPTES, UND
VERABSCHIEDEN EIN ZUSATZLICHES BUDGET IN FORM EINER MONATLICHEN UMLAGE ZUR IMPLEMENTIERUNG DER
NOTWENDIGEN MARNAHMEN IN DEN NACHSTEN JAHREN.

Die Krankenkassen werden sich zuneh-
mend aus der Leistungsvergltung zu-
ruckziehen. Die eigenen Leistungen mus-
sen daher zukinftig aktiv verkauft wer-
den. Die Fachgruppe Orthopadie und
Komfort erteilte der G-Lord Verbund-
gruppe den Auftrag zur Erarbeitung eines
innovativen Marktfihrerschaftskonzep-
tes fur den Komfort- und Orthopadie-
schuhfachhandel.

UJlsner

GESUNDE SCHUHE

Ein gemeinsames Key Visual dient zur
prédgnanten Positionierung, wahrt ander-
seits die Individualitét der Fachhéndler

Ziel ist die Schaffung eines einzigartigen
und erfolgreichen Vermarktungskonzep-
tes. Insbesondere eine gemeinsame und
pragnante Positionierung der teilneh-
menden Handler sowie eine intensive
Zusammenarbeit der Gruppe in allen
relevanten Tatigkeitsfeldern bilden die
Herausforderungen und Aufgaben der
kommenden Jahre. Durch die Nutzung
der Synergien innerhalb der Fachgruppe
soll eine Uberregionale Positionierung

Fachgruppentagungen 2008
Orthopadie
11. - 12.02.2008, Lingen (Nord)

13. - 14.02.2008, Memmingen (Sud)
14. - 15.02.3008, Nirnberg (Sud)

aufgebaut werden, wobei gemeinsame
Qualitdtsstandards ~ Kundenvertrauen
schaffen. Der jeweilige Name des Fach-
handlers und seine Individualitat sollen
konsequent zur Marke, im Rahmen des
Geschaftskonzeptes der Gruppe, aus-
gebaut werden.

Der Wareneinkauf und das -angebot sol-
len durch entsprechende Gruppenab-
sprachen mit den Lieferanten optimiert
werden. Dabei geht es unter anderem
um Systemrabatte, Ausschdpfung von
Staffelrabatten, verbesserte Belieferung
von Saisonware und vieles mehr. Durch
ein Corporate Identity und einen profes-
sionellen Marketingplan soll die Kunden-
bindung verbessert, Stammkunden reak-
tiviert, die Umsatze pro Kunden erhéht
und die Neukundengewinnung optimiert
werden. Hierzu wird ein umfassendes
Gesamtkonzept erarbeitet. Durch die Zu-
sammenarbeit mit fihrenden Architekten
im Bereich des Visual Merchandising
erhalt die Gruppe Anregungen fir die
Gestaltung der Fassade, der Aufenpra-
sentation, der Schaufenstergestaltung,
des gesamten Innenraumes (Einrich-
tung, Materialien und Beleuchtung) bis
zur professionellen Warenprasentation.

Durch Schulungen sollen die Mitarbeiter
zu echten Beratern entwickelt und die

Fachgruppentagungen 2008

Family & Fashion

21.01.2008, Oelde (Family Nord)

09 - 10.06.2008, Dissen (Family Sid)
18. - 19.02.2008, Potsdam (Fashion)
26. - 27.02.2008, Sindelfingen (Kids)

Mitarbeitermotivation deutlich gesteigert
werden. Systematische Weiterbildungs-
angebote schaffen hdéhere Leistungen
und Mitarbeiterzufriedenheit.

BAsis DER NEU-POSITIONIERUNG

Ziel ist die Einzigartigkeit des Unter-

nehmens im Vergleich zum Wettbewerb

heraus zu arbeiten, den Kundennutzen

sichtbar und erlebbar zu machen. Dies

dient:

- zur Steigerung des Bekanntheitsgrades
und des Images und

- des Erfolges der teilnehmenden Fach-
handler.

- der Nutzung von Gruppensynergien.

- dem Ausbau von Handwerks- und Ser-
viceangeboten.

- der Schaffung einer attraktiven Lieferan-
ten-Verhandlungsplattform.

- der Entwicklung von Vermarktungsmo-
dulen fiir die verschiedenen Themenbe-
reiche Sport, Wandern, Kinder, Senio-
ren, Best Ager etc.



- Stilgruppen-Workshop wird 2008 wiederholt

Naher ran an den Kunden

ERFOLGREICH SIND HANDLER, DIE SICH AN TRENDORIENTIERTEN STILWELTEN AUSRICHTEN,

IHRE

WARENTHEMEN IN DIESE STILWELTEN EINORDNEN UND RICHTIG GEWICHTEN. IN 4 INTERAKTIVEN G-LORD WORK-
SHOPS VERMITTELTE UNTERNEHMENSBERATER DR. MARCUS CREMER IM JAHR 2007 FACHHANDLERN, WIE SIE
MIT STILGRUPPEN STATT MIT ZIELGRUPPEN HANDELN. AUFGRUND DER GROREN NACHFRAGE WIRD DIESER
WORKSHOP VOM 26. BIS 27. FEBRUAR 2008 ERNEUT ANGEBOTEN.

Das traditionelle Denken in Zielgruppen
hat ausgedient. Alter, Einkommen, Ge-
schlecht, Familienstand und andere
Merkmale helfen dem Fachhandler in der
Ausrichtung der Geschaftspolitik und ins-
besondere der Sortimente nicht mehr
ausreichend. Kunden verhalten sich
gegenlber Einkaufsorten, Geschaften
und Marken immer weniger konstant und

Collagen helfen Stielgruppen zu erkennen

loyal. Morgens Aldi, nachmittags Shopp-
ing in Boutiquen. Wechselnde Lebens-
arten, Stimmungen und Stilikonen aus
den Medien als Modeleitbilder bestim-

men das Konsumverhalten. Der Kunde
von heute kauft wechselhaft, situativ und
mit Bedacht auf seinen eigenen
Lebensstil. Bekleidungsstile sind eher
alterslos. Die jungen Alten, die soge-
nannten best ager, symbolisieren ein Bei-
spiel neuer Stilwelten mit neuen Umsatz-
chancen im Schuhfachhandel.

Um Fachhandler auf die veranderten An-
forderungen des Marktes vorzubereiten,
fanden im Jahr 2007 Workshops statt, in
denen das Denken in Lebensstilen und
Life-Style-Themen sowie die emotionale
Kundenansprache im Mittelpunkt stan-
den. In den zweitdgigen Workshops,
unter der Leitung von Dr. Marcus Cremer,
Geschaftsfiihrer und Gesellschafter der
fashionovation Unternehmensberatung,
trainieren die Handler die Ausrichtung der
eigenen Geschaftspolitik an Stilwelten,
die als Leitlinie fir Markengewichtung
und Sortimentserstellung dienen kdnnen.
Sie lernen die Verhaltensweisen von
Kunden, die unterschiedlichen Stilwelten

- Kauf ohne Risiko

Kinderschuhe

"Und wenn die FuRe noch wachsen? Da
komme ich lieberin nachsten Monat noch
mal." Ein Gedanke, der viele Mitter beim
‘friihen’ Kinderschuhkauf - unmittelbar
zum Saisonstart - vielfach zdgern lasst.
Nehmen Sie lhren Kunden diese, meist
unbegriindete Angst! Informationen und
kostenloses Material zur der bereits 2007
erfolgreichen Aktion “Kauf ohne Risiko”
bekommen Sie unter 0221 - 297 908-530.

Dr. Marcus Cremer

zuzuordnen sind, zu erkennen und
bekommen Tipps fur die Umsetzung im
Verkauf, bei der Einkaufs- und Limitplan-
ung sowie in der Beratung durch das
Verkaufspersonal.

Bei den Handlern fanden die Veranstalt-

ung so grof3en Anklang, dass sie am 26.
und 27.02 2008 erneut stattfinden wird.

"1
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KAUF OHNE Risiko!!!




- G-Lord Fachhandler sammelten fiir bediirftige Heimkinder

"Aktion Sternschnuppe” war ein voller Erfolg

NACH DENAKTIONEN UNTER DEM MOTTO "SCHUHE FUR PAKISTAN", IN DEN JAHREN 2005 UND 2006, WAR IM DEZEM-
BER 2007 "STERNSCHNUPPE" DIE WEIHNACHTSAKTION ZAHLREICHER ENGAGIERTER G-LORD FACHHANDLER.

Weihnachten, das ist Familienzeit, das
sind strahlende, gluckliche
Kinderaugen. Doch nicht alle Kinder
haben das Glick, Weihnachten mit
Eltern und Geschwistern zu verbringen,
von Geschenken ganz zu schweigen.
Viele werden diese Feiertage, wie auch
viele Jahre ihres jungen Lebens, in
einem Kinderheim verbringen. Diese
Kinder wollten G-Lord Fachhandler, mit
Hilfe mdglichst vieler Kunden, bei der
"Aktion Sternschnuppe" beschenken.

Im Potsdamer Schuhhaus Baar hatten
63 Kinder aus dem Kinderheim Eva
Laube in Babelsberg die Mdglichkeit,
ihren  Weihnachtswunsch auf eine
Wunschkugel zu schreiben oder zu
malen. "Hier finden sich alle Dinge, die

Aktion Sternschnuppe

Schenken Sie Kindern ein LAchein!

Herzenswiinsche
werden wabhr.

Suchen Sie sich eine Kugel aus
und erfilllen Sie einem Kind seinen
Herzenswunsch!

Der Wunschbaum in Schuhhaus Imminger

kleine und groBe Kinder mogen:
Brettspiele, Kinderbiicher, Jugend-
romane, Puppen, Baukasten, Horspiele,
Kuscheltiere und vieles mehr," berichtet
Fachhandler Guido Baar. Wer ein Kind
beschenken wollte, suchte sich im
Schuhhaus einen Wunschzettel aus und
besorgte das gewiinschte Geschenk.
Besonders erfreulich war, dass bereits
nach 14 Tagen alle Winsche einen
Spender fanden.

Erfillte Kinderwiinsche: von Potsdam
bis Oberstdorf

Bei Orthopadie Schuhtechnik Vieth in
Volkmarsen ist man mit dem Verlauf der
Aktion, an der sich 40 Kinder aus dem
nahe gelegenen Sophienheim beteilig-
ten, ebenfalls hoch zufrieden. Am 19.
Dezember war dann in der Filiale in Bad
Arolsen der Termin fir die grofie

Bescherung. Neben der Heimleitung
nahmen stellvertretend fir das ganze
Kinderheim 15 Heimkinder sowie die
lokalen Pressevertreter an der Uberga-
be durch Markus Vieth teil.

Begeistert von der Aktion zeigte sich
Klaus Imminger vom Orthopadieschuh-
haus Immingerin Oberstdorf. "Die Aktion
ist, neben der guten Sache an sich, ein
immenser Imagegewinn fir mein
Fachgeschaft", freut sich Klaus
Imminger. "Wir haben 64 Geschenk-
winsche erhalten, die allesamt erfillt
werden konnten. Zusatzlich kam noch
Geld fir eine Organisation, die Kinder
betreut, zusammen."

"Ich bin dem G-Lord Team dankbar, dass
es diese Aktion mdglich gemacht hatund
kann jedem Kollegen die Aktion fir 2008
nur warmstens empfehlen."




- Kooperation im Bereich der Zentralregulierung wird fortgesetzt

Vertrag mit RSB verlangert

DER G-LORD VERBUND UND DIE RSB RETAIL+SERVICE BANK VERLANGERN
IHRE ERFOLGREICHE KOOPERATION IMBEREICH DER ZENTRALREGULIER-
UNG UM FUNF JAHRE. DARAUF HATTEN SICH BEIDE UNTERNEHMEN ZUM

JAHRESWECHSEL GEEINIGT.

Mitder unterzeichneten Verlangerung der
Kooperationsvereinbarung zwischen
dem G-Lord Verbund und der RSB-Bank
wird die im Januar 2005 begonnene
Zusammenarbeit im Bereich der Zentral-
regulierung um weitere funf Jahre bis
Ende 2012 verlangert.

% RSB

"Die RSB-Bank war uns in den vergan-
genen Jahren stets ein zuverlassiger
Partner," betont Dr. Karsten Niehus,
Geschéftsfuhrer bei G-Lord, "darum
haben wir uns trotz anderweitiger Alter-
nativen entschieden, die Zusammen-
arbeit mit der RSB-Bank fortzuftihren und
auf ein langfristiges Fundament zu stel-

len. Damit schaffen wir eine solide Grund-
lage fur unser weiteres Wachstum."

Das Delkredere Risiko wird somit auch
kiinftig fur alle G-Lord Fachhandelspart-
ner vollumféanglich von der Kornwesthei-
mer Bank ibernommen. Doppelzahlung-
srisiken sind ausgeschlossen. Die zu-
verlassige, uneingeschrankte und nach-
haltige Ubernahme des Ausfallrisikos ist
fir jeden Fachhandler und Hersteller
eine der wesentlichen, wenn nicht sogar
die entscheidende Grundlage fir die
Zusammenarbeit mit einer Verbund-

gruppe.

Das G-Lord Zentralregulierungsvolumen
betrug im Jahr 2007 40 Mill. Euro. Fir
das nachste Jahr stehen die Ziele bei 60
Mill. Euro Umsatz, 560 Vertragskunden
und 460 ZR-Kunden.

- Der Eintritt zur GDS ist auch in diesem Jahr fiir G-Lord Kunden kostenlos

Freikarten fur die GDS

DIE GDS IST FUR VIELE KUNDEN EIN WESENTLICHER BAUSTEIN FUR EINE
ERFOLGREICHE DISPOSITION. UBERDIES BIETET SIE EINE GELEGENHEIT,
UM IN ENTSPANNTER ATMOSPHARE MIT DER GESCHAFTSFUHRUNG UND
DEM KUNDENBETREUER IHRER VERBUNDGRUPPE ZU DISKUTIEREN.

Wir laden Sie daher herzlich ein, uns vom
14. bis 16. Marz 2008 auf unserem Stand
in der Halle 12 / Standnummer A71 zu
besuchen. Der Eintritt zur GDS ist auch
in diesem Jahr fiir G-Lord Kunden kosten-
los! Gutscheine flir den kostenlosen
Messeeintritt kénnen Sie per Fax unter
0221/297908-599 bei G-Lord bestellen.
Die Gutscheine kdnnen Sie im Eingangs-
bereich der Messe gegen eine kosten-
freie Dauereintrittskarte eintauschen.

Sowohl die Gutscheine als auch die Ein-
trittskarten ermdéglichen lhnen die kosten-
lose Benutzung aller 6ffentlichen Dissel-
dorfer Verkehrsmittel an den Tagen der
Messe.

Sollten lhnen kurzfristig, auch noch am
Messetag, Eintrittskarten fehlen, holt Sie
Ihr Kundenbetreuer natiirlich gerne am
Eingang Nord der Messe mit Freikarten
ab. Ein Anruf genligt!

® 00 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

- Aktuelles

Kurz notiert

Neuinder G-Lord ZR - Die ergonomisch
geformten und zum gréRten Teil mit aus-
tauschbaren FuRbetten ausgestatteten
Schuhe von Naot kénnen ab sofort Uber
Theresia Muck zentralreguliert werden.

b} 4

- e
& LY
(A

Warentrager zu verkaufen - Im

Kundenauftrag sind Teile einer Laden-
einrichtung abzugeben. Bei Interesse
wenden Sie sich bitte unter der Ruf-
nummer 0221 - 297 908 - 530 an Herrn
Kappel fiir weitere Information.




- Friihjahrswerbeaktion Blumenmailing

Sympatische Kundenbindung zum Saisonstart

NACH ABSTIMMUNG IN VERSCHIEDENEN FACHGRUPPENTREFFEN WERDEN DIE DIREKTMARKETINGAKTIONEN
KUNFTIG NICHT MEHR ZUSAMMENGEFASST IN EINEM JAHRESWERBEPLAN ANGEBOTEN. STATTDESSEN ERHALTEN
KUNDEN NUN IMMER ZEITNAH VOR DEM EMPFOHLENEN AKTIONSZEITRAUM DAS DETAILLIERTE ANGEBOT DER

JEWEILIGEN EINZELAKTION.

Jede Aktion setzt sich aus einer Vielzahl
von einzelnen Werbemitteln zusammen
wie das Einladungsschreiben, Poster,
Anzeigenvorlagen, Deckenhangern oder
Give Away's. Aus diesem Angebot kdn-
nen G-Lord Handler sich ihre individuelle
Aktion zusammenstellen und ihren Akti-
onstermin selbst festlegen.

Die Fruhjahrswerbeaktion Blumenmail-
ing, zur Kundenbindung und Reakti-
vierung von Bestandskunden, erzielte in
der Fruhjahrssaison 2007 héchste Res-
ponse- und Frequenzquoten.

2008 wird diese aktualisiert und Uberar-
beitet in zwei Versionen angeboten.
Entweder als Brief, mit einer im
Anschreiben eingeklebten Tite Blumen-
samen, dies erzielt erfahrungsgeman
eine besonders hohe Aufmerksamkeit,
oder als Postkartenversion, die preis-
werte Alternative.

Der empfohlene Aktionszeitraum ist Marz
2008. Samtliche Texte kdnnen an per-
sonliche Wiinsche angepasst werden.

Kooperationsgesprache laufen

WaWi System

G-Lord verhandelt mit derzeit mit Koope-
rationspartnern im Bereich Warenwirt-
schaft. Neben glinstigeren Konditionen
fir unsere Kunden, soll eine optimierte
Datenauswertung und die Intergartion in
einen Celaring Verbund geschaffen wer-
den. Dazu werden auch Angebote fur
spezielle Zielgruppen (Orthopaden) ent-
wickelt. Ergebnisse werdenin ca. 8 Woch-
en vor liegen. Wer also eine Neuanschaf-
fung plant, sollte noch etwas warten.

MUSTERLOGO

Einkaufstage fiir Kinderschuhe

Kinderschuhe

Im Rahmen des Kinderschuh-Fachgrup-
pentreffen am 26. Februar in Sindelfin-
gen werden die Lieferanten Richter,
Geka/Britting, Legero, RICOSTA, Pdl-
king, IMAC/Primigi, Daumling, Falc und
IDANA bei unserem gemeinsamen
Kinderschuh-Einkaufstag ausstellen. Am
Folgetag wird die Fachmarktgruppe er-
neut gemeinsam bei Idana und
Geka/Britting ordern und ein gemeinsa-
mes Prospektsortiment festlegen.

Dekokatalog

Werbemittel

Der Dekokatalog Fruhjahr/Sommer
2008 ist in Zusammenarbeit mit der
Firma Heinrich Woerner entstanden. Er
bietet G-Lord Kunden die Moglichkeit,
individuellen Schaufenster- und Ge-
schaftsdekorationen zusammen zu stel-
len und gleichzeitig vom Kunden-
preisvorteil von 10% Rabatt auf alle
Katalogwaren zu profitieren. Der Kata-
log fur die Herbst/Winter Saison wird
Mitte Juni 2008 verschickt.



