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Furnituren�sind�erfahrungsgemäß�oft�nur

randsortiment.�Diese�Produkte�werden

beim� Schuhverkauf� meist� nicht� aktiv

angeboten.�An� der� Kasse� ist� oft� keine

Zeit,� da� kassiert�werden�muss.�Außer�-

dem�ist�das�Sortiment�sehr�umfassend

und�wird�nicht�richtig�verstanden.�über-

dies�unterstützten�Anbieter� den�Abver�-

kauf�häufig�nur�unzureichend.

"Es� reicht� hier� nicht� mehr� nur� in� den

Fach�handel� hinein� zu� verkaufen,� ent-

scheidend�ist,�was�abverkauft�wird.�Hier

müssen�wir�die�Lieferanten�mit�in�die�Ver�-

antwortung�nehmen"�betont�Ge�schäfts���-

führer� Thomas� Schulte-Huermann.

Schuh��fachgeschäf�te,� die� sich� intensiv

um��Furnituren�kümmern,�erzielen�damit

einen�umsatzanteil�von�5%�und�mehr.��

in� intensiven� Verhand�lungen� mit� der

industrie� ist� es� gelungen,� G-Lord

Fachhändlern� einen� Weg� zu� bereiten,

der� zu� einer� deutlichen� umsatz�for�cier�-

ung� im� Bereich� der� Schuh�pflegemittel

führen�soll.�Dieses�Konzept�wird�es�G-

Lord� Fachhändlern� ermöglichen,� 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�Fach�händler�den�ange-

strebten� umsatz�an�teil� von� 5%� nicht

erreichen,� sagt� melvo� eine� entspre-

chende�Ausgleichszahlung�zu.�

Natürlich�muss�auch�der�Händler�etwas

für� das� gemeinsame� Ziel� tun.� Er� ver�-

pflich�tet� sich� zu� vorher� abgestimmten

Maß�nah�men�und�weist�nach,�diese��ent-

sprechend�umgesetzt�zu�haben.

Bei� intresse� sprechen� Sie� bitte� ihren� �

G-Lord�Kundenberater�an.

à Schuhpflegemittel mit garantiertem Deckungsbeitrag

5% Umsatzanteil bei Furnituren muss das Ziel sein
G-LorD�uND�MELVo�VErABScHiEDEN�EiN�ProGrAMM�Zur�uMSATZForciEruNG�iM�BErEicH�DEr�ScHuHPFLEGE�-

MiTTEL�uND�DEN�DAZuGEHöriGEN�AccESSoirES.�DABEi�üBErNiMMT�MELVo�DiE�uMSATZVErANTWorTuNG�Für

G-LorD�PArTNEr,�DiE�SicH�ABEr�iHrErSEiTS�VErBiNDLicH�Zu�BESTiMMTEN�MAßNAHMEN�uND�AKTiViTäTEN�VEr-

PFLicHTEN.�VoN�DiESEr�EXKLuSiVEN�STrATEGiScHEN�PArTNErScHAFT,�BEi�DEr��MELVo�DEN�FAcHHäNDLErN

EiNEN�uMSATZ�iN�HöHE�VoN�5%�VoM�GESAMTuMSATZ�GArANTiErT,�KöNNEN�ALLE�HäNDLEr�Nur�ProFiTiErEN.

Test im Herbst 2007

XXL-Aktion
Bei� 6� beteiligten� G-Lord� Fachh�änd�lern

wurden�in�der�XXL-Aktion�im�Herbst�2007

insgesamt�261�Paar�Schuhe�der�Marken

Seibel,�FretzMen,�Pölking,�Jo�mos,�Manz,

und� Sioux� verkauft.�Am� er�folg�reichsten

waren�dabei�die�aktivsten�Händler,�die�die

Aktion� stark� beworben� und� zuvor� Kun�-

den�adressen�gesammelt�hatten.

WKZ für Tragetaschenaktion

Taschenorder
Aktuell� findet� � die� vierte� G-Lord�Trage�-

taschen�aktion�mit�Her�steller�mar�ken.�Neu

dabei�sind�Meisi und�Dr. Brinkmann.�Für

jedes� gewählte� Logo� erhält� der� Fach�-

händler� einen� Werbe�kosten�zu�schuss.

Die�Abrechnung�erfolgt�erneut�über�die

Zentralregulierung.�Die�Auslieferung�der

Taschen�erfolgt�Ende�April�2008.
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Die�Krankenkassen�werden�sich�zuneh-

mend� aus� der� Leistungsvergütung� zu�-

rückziehen.�Die�eigenen�Leistungen�müs-

sen� daher� zukünftig� aktiv� verkauft� wer-

den.� Die� Fachgruppe� orthopädie� und

Kom�fort� erteilte� der� G-Lord� Verbund�-

gruppe�den�Auftrag�zur�Erarbeitung�eines

innovativen� Marktführerschaftskon�zep�-

tes� für� den� Komfort-� und� orthopädie�-

schuh��fachhandel.

Ziel�ist�die�Schaffung�eines�einzigartigen

und�erfolgreichen�Vermarktungskon�zep�-

tes.�insbesondere�eine�gemeinsame�und

prägnante� Positionierung� der� teilneh-

menden� Händler� sowie� eine� intensive

Zusammenarbeit� der� Gruppe� in� allen

relevanten� Tätigkeitsfeldern� bilden� die

Herausforderungen� und� Aufgaben� der

kommenden� Jahre.� Durch� die� Nutzung

der�Synergien�innerhalb�der�Fachgruppe

soll� eine� überregionale� Positionierung

aufgebaut� werden,� wobei� gemeinsame

Quali�täts��stan�dards� Kundenvertrauen

schaf�fen.�Der�je�weilige�Name�des�Fach�-

händ���lers� und� seine� individualität� sollen

konsequent�zur�Marke,�im�rahmen�des

Geschäfts�kon�zeptes� der� Gruppe,� � aus-

gebaut�werden.

Der�Wareneinkauf�und�das�-angebot�sol-

len� durch� entsprechende� Gruppenab�-

spra�chen� mit� den� Lieferanten� optimiert

werden.�Dabei�geht�es� �unter�anderem

um� Sys�tem�rabatte,� Ausschöpfung� von

Staffel�ra�bat��ten,� verbesserte� Belieferung

von�Saisonware�und�vieles�mehr.�Durch

ein�corporate�identity�und�einen�profes-

sionellen�Marke�tin�gplan�soll�die�Kunden�-

bindung�verbessert,�Stamm�kun�den�reak-

tiviert,� die� um�sätze� pro� Kunden� erhöht

und�die�Neu�kunden�gewinnung�optimiert

werden.� Hierzu� wird� ein� umfassendes

Gesamt�kon�zept�erarbeitet.�Durch�die�Zu�-

sam�men�arbeit�mit�führenden�Architekten

im� Bereich� des� Visual� Merchandising

erhält� die� Gruppe� An�re�gun�gen� für� die

Gestaltung�der�Fassade,�der�Außen�prä�-

sen�tation,� der� Schau�fens�ter�gestaltung,

des� gesamten� innen�rau�mes� (Einrich�-

tung,� Materialien� und� Be�leuch��tung)� bis

zur�professionellen�Waren�prä�sentation.

Durch�Schulungen�sollen�die�Mitarbeiter

zu� echten� Beratern� entwickelt� und� die

Mitarbeitermotivation�deutlich�gesteigert

werden.� Systematische� Weiterbildungs�-

an�gebote� schaffen� höhere� Leistungen

und�Mitarbeiterzufriedenheit.

BASIS Der NeU-POSITIONIerUNG

Ziel� ist� die� Einzigartigkeit� des� un�ter�-

nehmens�im�Vergleich�zum�Wettbewerb

heraus� zu� arbeiten,� den� Kundennutzen

sichtbar� und�erlebbar� zu�machen.�Dies

dient:

- zur�Steigerung�des�Be�kannt�heits�grades

und�des�images�und�

-� des�Erfol�ges��der�teilnehmenden�Fach�-

händ�ler.

-� der�Nutzung�von�Gruppensynergien.

-� dem�Ausbau�von�Handwerks-�und�Ser�-

vice���an�geboten.

- der�Schaffung�einer�attraktiven�Liefe�ran�-

ten-Verhandlungs�platt�form.

-� der�Ent�wick�lung�von�Ver�mark�tungs�mo�-

dulen�für�die�verschiedenen�Themen�be�-

rei�che� Sport,� Wandern,� Kinder,� Se�ni�o�-

ren,�Best�Ager�etc.

à 70 komfortschuhorientierte Fachhändler starten mit einem neuem Marktführerschaftskonzept

Die Zukunft des Komfortschuhfachhandels
G-LorD�KuNDEN�iNVESTiErEN�200.000�Euro�Zur�ErArBEiTuNG�EiNES�MArKTFüHrErScHAFTSKoNZEPTES,�uND

VErABScHiEDEN�EiN�ZuSäTZLicHES�BuDGET�iN�ForM�EiNEr�MoNATLicHEN�uMLAGE�Zur�iMPLEMENTiEruNG�DEr

NoTWENDiGEN�MAßNAHMEN�iN�DEN�NäcHSTEN�JAHrEN.�

Ein gemeinsames Key Visual dient zur

prägnanten Positionierung, wahrt ander-

seits die Individualität der Fachhändler

Fachgruppentagungen 2008

Orthopädie

11.�-�12.02.2008,�Lingen�(Nord)

13.�-�14.02.2008,�Memmingen�(Süd)

14.�-�15.02.3008,�Nürnberg�(Süd)

Fachgruppentagungen 2008

Family & Fashion

21.01.2008,�oelde�(Family�Nord)

09�-�10.06.2008,�Dissen�(Family�Süd)

18.�-�19.02.2008,�Potsdam�(Fashion)

26.�-��27.02.2008,�Sindelfingen�(Kids)



Das�traditionelle�Denken�in�Zielgruppen

hat� ausgedient.�Alter,� Einkommen,� Ge�-

schlecht,� Familienstand� und� andere

Merkmale�hel�fen�dem�Fach�händ�ler�in�der

Ausrich�tung�der�Ge�schäfts�politik�und�ins-

besondere� der� Sortimente� nicht� mehr

ausreichend.� Kunden� verhalten� sich

gegenüber� Ein�kaufsorten,� Geschäften

und�Marken�immer�weniger�konstant�und

loyal.�Morgens�Aldi,�nachmittags�Shopp�-

ing� in� Boutiquen.� Wechselnde� Le�bens�-

arten,� Stimmungen� und� Stilikonen� aus

den� Medien� als� Mode�leit�bilder� bestim-

men� das� Konsum�ver�halten.� 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,�sym�bolisieren�ein�Bei�-

spiel�neuer�Stil�wel�ten�mit�neuen�um�satz�-

�chan�cen�im�Schuh��fach�h�andel.�

um�Fach�händ�ler�auf�die�veränderten�An�-

for�de�rungen�des�Mark�tes�vorzubereiten,

fanden�im�Jahr�2007��Work�shops�statt,�in

denen�das�Denken� in�Le�bens�stilen�und

Life-Style-The�men�sowie�die�emotionale

Kundenansprache� im� Mittelpunkt� stan-

den.� in� den� zweitägigen� Work�shops,

unter�der�Leitung�von�Dr.�Marcus�cremer,

Ge�schäftsführer� und�Ge�sell�schafter� der

fashionovation� unter�neh�mens��be�ra�t�ung,

trainieren�die�Händ�ler�die�Aus�rich�tung�der

eigenen� Ge�schäfts�politik� an� Stil�welten,

die� als� Leit�linie� für� Marken�ge��wich�tung

und�Sorti�ment�s���er�stel�lung�dienen�können.

Sie� lernen� die� Verhaltens�weisen� von

Kunden,�die�un�ter�schiedlichen�Stil�welten

zu�zu�ordnen� sind,� zu� erkennen� und

bekommen�Tipps�für�die�um�setzung�im

Verkauf,�bei�der�Einkaufs-�und�Limit�plan�-

ung� sowie� in� der� Beratung� durch� das

Verkaufs�personal.�

Bei�den�Händlern�fanden�die�Veran�stal�t�-

ung�so�großen�Anklang,�dass�sie�am�26.

und�27.02�2008�erneut�stattfinden�wird.

à Stilgruppen-Workshop wird 2008 wiederholt

Näher ran an den Kunden
ErFoLGrEicH� SiND� HäNDLEr,� DiE� SicH� AN� TrENDoriENTiErTEN� STiL�WELTEN� 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�FAcHHäNDLErN,�WiE�SiE

MiT� STiLGruPPEN� STATT� MiT� ZiEL�GruPPEN� HANDELN.�AuFGruND� DEr� GroßEN� NAcHFrAGE� WirD� DiESEr

WorKSHoP�VoM�26.�BiS�27.�FEBruAr�2008�ErNEuT�ANGEBoTEN.

à Kauf ohne risiko

Kinderschuhe
"und�wenn�die�Füße�noch�wachsen?�Da

komme�ich�lieber�in�nächsten�Monat�noch

mal."�Ein�Gedanke,�der�viele�Mütter�beim

‘frühen’� Kinderschuhkauf� -� unmittelbar

zum�Saisonstart�-�vielfach�zögern�lässt.

Nehmen�Sie�ihren�Kunden�diese,�meist

unbegründete�Angst!�informationen�und

kostenloses�Material�zur�der�bereits�2007

erfolgreichen�Aktion� “Kauf� ohne� risiko”

bekommen�Sie�unter�0221�-�297�908-530.

Dr. Marcus Cremer

Collagen helfen Stielgruppen zu erkennen



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�wollten�G-Lord�Fachhändler,�mit

Hilfe� möglichst� vieler� Kunden,� bei� der

"Aktion�Sternschnuppe"�beschenken.

im�Potsdamer�Schuhhaus�Baar�hatten

63� Kinder� aus� dem� Kinderheim� Eva

Laube� in� Babelsberg� die� Möglichkeit,

ihren� Weih�nachts�wunsch� auf� eine

Wunsch��kugel� zu� schreiben� oder� zu

malen.�"Hier�finden�sich�alle�Dinge,�die

kleine� und� große� Kinder� mögen:

Brettspiele,� Kinder�bü�cher,� Jugend�-

romane,�Puppen,�Bau�käs�ten,�Hörspiele,

Kuscheltiere�und�vieles�mehr,"�berichtet

Fachhändler�Guido�Baar.�Wer�ein�Kind

beschenken� wollte,� suchte� sich� im

Schuhhaus�einen�Wunsch�zettel�aus�und

besorgte� das� ge�wünschte� Geschenk.

Besonders�er�freu�lich�war,�dass�bereits

nach� 14� Tagen� alle� Wünsche� einen

Spender�fanden.

erfüllte Kinderwünsche: von Potsdam

bis Oberstdorf

Bei� orthopädie� 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� für� die� große

Bescherung.� Neben� der� Heimleitung

nahmen� stellvertretend� für� das� ganze

Kinderheim� 15� Heimkinder� sowie� die

lokalen�Presse�ver�treter�an�der�überga-

be�durch�Markus�Vieth�teil.

Begeistert� von� der� Aktion� zeigte� sich

Klaus�imminger�vom�orthopädie�schuh�-

haus�imminger�in�oberstdorf.�"Die�Aktion

ist,�neben�der�guten�Sache�an�sich,�ein

immenser� imagegewinn� für� mein

Fachgeschäft",� freut� sich� Klaus

imminger.� "Wir� haben� 64� Geschenk�-

wünsche� erhalten,� die� allesamt� erfüllt

werden� konnten.� Zusätzlich� kam� noch

Geld� für� eine� organisation,� die� Kinder

betreut,�zusammen."

"ich�bin�dem�G-Lord�Team�dankbar,�dass

es�diese�Aktion�möglich�gemacht�hat�und

kann�jedem�Kollegen�die�Aktion�für�2008

nur�wärmstens�empfehlen."

à G-Lord Fachhändler sammelten für bedürftige Heimkinder

"Aktion Sternschnuppe" war ein voller erfolg
NAcH�DEN�AKTioNEN�uNTEr�DEM�MoTTo�"ScHuHE�Für�PAKiSTAN",�iN�DEN�JAHrEN�2005�uND�2006,�WAr�iM�DEZEM-

BEr�2007��"STErNScHNuPPE"�DiE�WEiHNAcHTSAKTioN��ZAHLrEicHEr�ENGAGiErTEr�G-LorD�FAcHHäNDLEr.

Der Wunschbaum in Schuhhaus Imminger



Mit�der�unterzeichneten�Verlängerung�der

Kooperationsvereinbarung� zwischen

dem�G-Lord�Verbund�und�der�rSB-Bank

wird� die� im� Januar� 2005� begonnene

Zusam�men�arbeit�im�Bereich�der�Zentral�-

regulierung� um� weitere� fünf� Jahre� bis

Ende�2012�verlängert.

"Die�rSB-Bank�war�uns�in�den�vergan-

genen� Jahren� stets� ein� zuverlässiger

Partner,"� betont� Dr.� Karsten� Niehus,

Geschäftsführer� bei� G-Lord,� "darum

haben�wir�uns�trotz�anderweitiger�Al�ter�-

na�tiven� entschieden,� die� Zusam�men�-

�arbeit�mit�der�rSB-Bank�fortzuführen�und

auf�ein�langfristiges�Fundament�zu�stel-

len.�Damit�schaffen�wir�eine�solide�Grund�-

lage�für�unser�weiteres�Wachstum."

Das�Delkredere�risiko�wird�somit�auch

künftig�für�alle�G-Lord�Fach�handels�part�-

ner�vollumfänglich�von�der�Kornwest�hei�-

mer�Bank�übernommen.�Doppel�zahl�ung�-

s����risiken� sind� � ausgeschlossen.�Die� zu�-

verlässige,�uneingeschränkte�und�nach-

haltige�übernahme�des�Ausfall�ri�si�kos�ist

für� jeden� Fachhändler� und� Hersteller

eine�der�wesentlichen,�wenn�nicht�sogar

die� entscheidende� Grundlage� für� die

Zusammenarbeit� mit� einer� Ver�bund�-

gruppe.

Das�G-Lord�Zentralregulierungsvolumen

betrug� im�Jahr�2007�40�Mill.�Euro.�Für

das�nächste�Jahr�stehen�die�Ziele�bei�60

Mill.�Euro�umsatz,�560�Vertragskunden

und�460�Zr-Kunden.

à Kooperation im Bereich der Zentralregulierung wird fortgesetzt

Vertrag mit rSB verlängert
DEr�G-LorD�VErBuND�uND�DiE�rSB�rETAiL+SErVicE�BANK�VErLäNGErN

iHrE�ErFoLGrEicHE�KooPErATioN�iM�BErEicH�DEr�ZENTrAL�rE�Gu�LiEr�-

uNG�uM�FüNF�JAHrE.�DArAuF�HATTEN�SicH�BEiDE�uNTErNEHMEN�ZuM

JAHrESWEcHSEL�GEEiNiGT.

à Aktuelles

Kurz notiert
Neu in der   G-Lord Zr - Die�ergonomisch

geformten�und�zum�größten�Teil�mit�aus-

tauschbaren� Fußbetten� ausgestatteten

Schuhe�von�Naot�können�ab�sofort�über

Theresia�Muck�zentralreguliert�werden.

Warenträger zu verkaufen - im

Kundenauftrag�sind�Teile�einer�Laden�-

ein�richtung� abzugeben.� Bei� interesse

wen�den� Sie� sich� bitte� unter� der� ruf�-

nummer�0221�-�297�908�-�530�an�Herrn

Kappel�für�weitere�information.

Wir�laden�Sie�daher�herzlich�ein,�uns�vom

14.�bis�16.�März�2008�auf�unserem�Stand

in�der Halle 12 / Standnummer A71 zu

besuchen.�Der�Eintritt�zur�GDS�ist�auch

in�diesem�Jahr�für�G-Lord�Kunden�kosten-

los!� Gutscheine� für� den� kostenlosen

Messeeintritt� können�Sie�per�Fax�unter

0221/297908-599� bei� G-Lord� bestellen.

Die�Gutscheine�können�Sie�im�Ein�gangs�-

be�reich� der� Messe� gegen� eine� kosten-

freie�Dauereintrittskarte�eintauschen.�

Sowohl�die�Gutscheine�als�auch�die�Ein�-

tritts�karten�ermöglichen�ihnen�die�kosten-

lose�Benutzung�aller�öffentlichen�Düssel�-

dorfer�Verkehrsmittel�an�den�Tagen�der

Messe.

Sollten� ihnen�kurzfristig,�auch�noch�am

Messetag,�Eintrittskarten�fehlen,�holt�Sie

ihr�Kundenbetreuer��natürlich�gerne�am

Eingang�Nord�der�Messe�mit�Freikarten

ab.�Ein�Anruf�genügt!

à Der eintritt zur GDS ist auch in diesem Jahr für G-Lord Kunden kostenlos

Freikarten für die GDS 
DiE�GDS�iST�Für�ViELE�KuNDEN�EiN�WESENTLicHEr�BAuSTEiN�Für�EiNE

ErFoLGrEicHE�DiSPoSiTioN.�üBErDiES�BiETET�SiE�EiNE�GELEGENHEiT,

uM� iN�ENTSPANNTEr�ATMoSPHärE�MiT�DEr�GEScHäFTS�FüHruNG�uND

DEM�KuNDENBETrEuEr�iHrEr�VErBuNDGruPPE�Zu�DiSKuTiErEN.�



Jede�Aktion�setzt�sich�aus�einer�Vielzahl

von�einzelnen�Werbemitteln�zusammen

wie� das� Einladungsschreiben,� Poster,

Anzeigenvorlagen,�Deckenhängern�oder

Give�Away's.�Aus�diesem�Angebot�kön-

nen�G-Lord�Händler�sich�ihre�individuelle

Aktion�zusammenstellen�und�ihren�Akti�-

ons�termin�selbst�festlegen.

Die� Frühjahrswerbeaktion� Blumen�mail�-

ing,� zur� Kundenbindung� und� reakti�-

vierung�von�Bestandskunden,�erzielte�in

der�Frühjahrssaison�2007�höchste�res�-

ponse-�und�Frequenz�quoten.�

2008�wird�diese�aktualisiert�und�überar-

beitet� in� zwei� Versionen� angeboten.

Entweder� als� Brief,� mit� einer� im

Anschreiben�eingeklebten�Tüte�Blumen�-

samen,� dies� erzielt� erfahrungsgemäß

eine� besonders� hohe� Aufmerk�sam�keit,

oder� � als� Postkartenversion,� die� preis-

werte�Alternative.

Der�empfohlene�Aktionszeitraum�ist�März

2008.� Sämtliche� Texte� können� an� per-

sönliche�Wünsche�angepasst�werden.

à Frühjahrswerbeaktion Blumenmailing

Sympatische Kundenbindung zum Saisonstart
NAcH� ABSTiMMuNG� iN� VErScHiEDENEN� FAcHGruPPENTrEFFEN� WErDEN� DiE� DirEKTMArKETiNGAKTioNEN

KüNFTiG�NicHT�MEHr�ZuSAMMENGEFASST�iN�EiNEM�JAHrESWErBEPLAN�ANGEBoTEN.�STATTDESSEN�ErHALTEN

KuNDEN�NuN� iMMEr�ZEiTNAH�Vor�DEM�EMPFoHLENEN�AKTioNSZEiTrAuM�DAS�DETAiLLiErTE�ANGEBoT�DEr

JEWEiLiGEN�EiNZELAKTioN.

Dekokatalog

Werbemittel
Der� Dekokatalog� Frühjahr/Sommer

2008� ist� in� Zusammenarbeit� mit� der

Firma�Heinrich�Woerner�entstanden.�Er

bietet� G-Lord� Kunden� die� Möglichkeit,

individuellen� Schaufenster-� und� Ge�-

schäfts��de�ko�rationen�zusammen�zu�stel-

len� und� gleichzeitig� vom� Kun�den�-

preisvorteil� von� 10%� rabatt� auf� alle

Katalogwaren�zu�profitieren.�Der�Kata�-

log� für� die� Herbst/Winter� Saison� wird

Mitte�Juni�2008�verschickt.

Kooperationsgespräche laufen

WaWi System
G-Lord�verhandelt�mit�derzeit�mit�Ko�ope�-

ra�tionspartnern� im� Bereich� Waren�wirt�-

schaft.� Neben� günstigeren� Konditionen

für�unsere�Kunden,�soll�eine�optimierte

Da�ten�aus�wertung�und�die�intergartion�in

einen�celaring�Verbund�geschaffen�wer�-

den.� Dazu� werden� auch� Angebote� für

spe�zielle�Zielgruppen�(orthopäden)�ent-

wickelt.�Ergebnisse�werden�in�ca.�8�Woch�-

en�vor�liegen.�Wer�also�eine�Neu�an�schaf�-

f�ung�plant,�sollte�noch�etwas�warten.

einkaufstage für Kinderschuhe

Kinderschuhe
im�rahmen�des�Kinderschuh-Fach�grup�-

pen�treffen��am�26.�Februar�in�Sindel�fin�-

gen� werden� die� Lieferanten� richter,

Geka/Brütting,� Legero,� ricoSTA,� Pöl�-

king,�iMAc/Primigi,�Däumling,�Falc�und

iDANA� bei� unserem� gemeinsamen

Kinderschuh-Einkaufstag�ausstellen.�Am

Folgetag�wird�die�Fachmarktgruppe�er�-

neut� gemeinsam� bei� idana� und

Geka/Brütting�ordern�und�ein�gemeinsa-

mes�Prospektsortiment�festlegen.


