
nEWSLETTER FüR G-LORd FacHHandELSpaRTnER 01/2009

G-Lord aktuell

Seit�Jahren�berichten�Marktforscher�und

die�gängigen�Branchendienste�von�sin-

kenden�umsätzen�im�Schuh�fachhandel.

Jährlich� sind� Rückgänge� von� 3%� zu

beklagen.� allein� in� den� ersten� neun

Monaten�dieses�Jahres�betrug�die�um�-

satzver�änder�ung�im�Schuheinzel�handel,

laut�des�instituts�für�Handels�for�schung,

minus�2%.

demgegenüber�steht�die�analyse�der�G-

Lord� Fachhändler.� untersucht� wur���den

nur� die� Kunden,� die� im� Januar� 2007

bereits� aktiv� von� G-Lord� betreut� und

zen�tral�re�gu�liert� wurden.� de�ren� Ge�-

schäfts�ent�wick�lung�zeigt�flächenberein-

igt�eine�insgesamt�po�si�tive�Ten�denz.��die

G-Lord� Kun�den� sind� im� durch�schnitt

besser�aufgestellt�als�ihr�Wettbe�werb.� G-Lord�Ge�schäftsführer�dr.�niehus�führt

dies�auf�zwei�ur�sachen�zurück:�zum�einen

sind�die�Kunden�erst�in�den�vergangenen

Jahren�zu�G-Lord�gewechselt�und�wurden

dabei�intensiv�geprüft.�„unternehmen�in

wirtschaftlicher� Schieflage� konn��ten� und

wollten�wir�nicht�aufnehmen“.�zum�ande-

ren�–�und�dies�scheint�die�we�sentliche�ur�-

sache�zu�sein�–�zeichnen�sich�Kunden,�die

von� einer� Verbund�grup�pe� zur� anderen

wechseln�auch�dadurch�aus,�dass�sie�aktiv

sind�und�sich�nicht�ihrem�Schicksal�erge-

ben.�„Mit�un�seren�mittelständischen,�fa�-

mi�liengeprägten�Fach�händ�lern�haben�wir

eine�hervorragende�Kunden�struktur�und

sind�stolz�darauf“�so�dr.�niehus�weiter.�Es

sind�vor�allem�junge,�aktive�und�dynami-

sche�Fachhändler,�mit�einem�alters�schnitt

von�35�-�45�Jahren,�die�nach�neuen�We�-

gen,� Wachstums�chancen,� kompetenter

Berat�ung� und� persönlicher� un�ter�stütz�-

ung�suchen�und�daher�zu�uns�kommen.

„natürlich�gibt�es�auch�Kunden�die�kämp-

fen�und�die�wir�aktiv�unterstützen�müs-

sen.�unsere�Kunden�berater�helfen�in�die-

sen�Fällen�zum�Beispiel�bei�der�Limit�plan�-

ung�vor�Ort�und�führen�gemeinsam�Ge�-

sprä�che�mit�Banken�oder�Vermietern.“�so

dr.�niehus.�

G-Lord�ist�in�den�vergangenen�Jahren�ste-

tig�mit�100�bis�120�neukunden�pro�Jahr

gewachsen.�dane�ben�setzt�die� inhaber-

geführte� Verbundgruppe� mit� eigenen

Konzepten�vor�allem�aber�mit�aktiver�be�-

triebswirtschaftlicher�unter�stüt�z�ung�auch

auf�organisches�Wachs�tum�ihrer�Kunden.

à Die Fachhandelspartner der G-Lord wachsen gegen den Branchentrend und trotz Finanzmarktkrise

G-Lord Händler über Vorjahresniveau
TROTz�dER�aKTuELLEn�KRiSE�auF�dEn�inTERnaTiOnaLEn�FinanzMäRKTEn�BEHaupTET�SicH�diE�üBERWiEGEndE�zaHL�dER

G-LORd�FacHHändLER�ERFOLGREicH�in�dEM�ScHWiERiGEn�MaRKTuMFELd.�nacH�EiGEnEn�anaLySEn�Sind�diE�FacH�Han�-

dELS�EinKäuFE�dER�G-LORd�KundEn�FLäcHEnBEREiniGT�in�dEn�ERSTEn�dREi�QuaRTaLEn�dES�JaHRES�2008�GEGEnüBER

dEM�VORJaHRES�zEiT�RauM�uM�2,5%�GESTiEGEn.�diES�iST�inSOFERn�üBERRaScHEnd,�da�dER�GESaMT�MaRKT�SEiT�LanGEM

unTER�SinKEndEn�uM�SäTzEn�LEidET.

Sonderfinanzierung

Vom�15.02.�bis�15.05.2009�bietet�G-Lord

seinen� Fachhandelspartnern,� gemein-

sam� mit� der� RSB� Bank,� erneut� eine

attraktive� Wechsel� Saisonfinanzierung

zu�hervorragenden�Konditionen.��

Ob�wohl� bei� der� Mehrzahl� der� G-Lord

Fachhändler�kein�besonderer�Finan�z�ier�-

ungs�bedarf�besteht,�soll�auf�diese�Weise

in�Einzelfällen�für�zusätzliche�Liquidität

bei� den� Fach�han�dels�part�nern� gesorgt

werden.
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Die Geschäftsentwicklung der G-Lord

Fachhändler zeigt flächenbereinigt eine

insgesamt positive Tendenz 



in� allen� Fragen� rund� um� die� moderne

Schuhtechnik� ist� die� Familie� Siebert� in

Melsungen� ein� kompetenter� an�sprech�-

part�ner.� Handwerkliche� Spitzen��leis�tun�-

gen�sind�hier�Tages�geschäft.�Seit�Gene�ra�-

tionen�nimmt�man�sich�hier�die�zeit,�Kun�-

�den� ganz� persönlich,� fachgerecht� und

optimal�zu�beraten.�„Wir�wollen,�dass�un�-

sere�Kunden�besser�gehen�und�stehen“

betont� inhaber� Hans-Heinrich� Siebert

„und�das�spricht�sich�rum.“

Mit�Freude�und�Stolz�blickt�man�im�Hause

auf�die�eigene�Leistung,�aber�auch�auf�die

große�zahl�treuer�Kunden,�die�die�Schuh�-

macherei�oft�und�gerne�weiterempfehlen.

das�doppelte�Jubiläumsjahr�2008�wurde

natürlich�ausgiebig�gefeiert.�auch�die�G-

Lord�Geschäftsführer,�dr.�Karsten�niehus

und�Thomas�Schulte-Huermann,�ließen�es

sich�nicht�nehmen�Hans-Heinrich�Siebert

persönlich�zu�gratulieren�und�ein�kleines

präsent� sowie� eine� Ehrenurkunde� zu

überreichen.

Eröffnet� wurde� das� Orthopädie-Fach�-

geschäft�Siebert�1978�von�Hans-Heinrich

Siebert.� in� der� Tradition� von� Vater� und

Großvater,�der�bereits�im�Jahre�1908�sein

eigenes� Geschäft� gründete.� die� Schuh�-

macherei� wurde� über� die� Generationen

fortgeführt� und� um� die� Orthopädie

Schuhtechnik� und� den� Komfort� Schuh�-

han�del� ergänzt.� Qualität� und� Service

waren� von� Beginn� an� wichtige� Grund�-

pfeiler�der�Firmenphiloso�phie.�1983�wur-

den�die�Geschäftsräume�in�der�Friedhof�-

straße� eröffnet.� immer� wieder� wurden

seither�Sortiment�und�dienstleistung�ver-

bessert�und�technisch�auf�den�modern-

sten�Stand�gebracht.�

Heute� ist�Orthopädie-Siebert� ein� kom-

petenter�partner�für�gutes�Gehen�und�ein

gesund�wachsendes�Fachgeschäft.�in�no�-

vativ,� qualitäts-� und� kundenorientiert

soll� es� auch� in� zukunft� weitergehen.

„Morgen�sind�wir�schon�wieder�besser“

verspricht Siebert,�„lassen�Sie�sich�über-

raschen!“

à 100 Jahre Schuhmacherei Siebert

Neue Wege gehen
100� JaHRE� ScHuHMacHEREi� und� 30� JaHRE� ORTHOpädiE-FacHGEScHäFT

SiEBERT:�daS�dOppELTE�JuBiLäuM�dES�G-LORd�FacHHandELSpaRTnERS�WuR-

dE�in�MELSunGEn�KRäFTiG�GEFEiERT.

Dr. Karsten Niehus und Thomas Schulte-Huermann gratulierten Hans-Heinrich Siebert

(Bildmitte) herzlich zum doppelten Jubiläum

à Abverkaufsaktion Winter ‘08/’09 

Schottentage
Mit�den�für�die�Wintersaison�überarbei-

teten�„Schottentagen“�bot�G-Lord�erneut

eine�abverkaufsaktion�nach�dem�Muster

der� „Knut� aktion“� von� iKEa� an.� das

wiederkehrende� bewährte� Schotten-

Motiv� wurde� saisonal� angepasst.� Viele

Fachhändler�haben�die�aktion�inzwischen

zum�wiederkehrenden�Event�gemacht.

à ISO 9001 und ISO 14001

Zertifizierung 
als�erste�Schuhverbundgruppe�bietet�G-

Lord�angeschlossenen�Ortho�pädie�Fach�-

ge�schäften� die� von� den� Kranken�kassen

ver��langte� zertifi�zie�rung� an. dies� ist� für

den� Einzelnen� mit� erheblichen� Kosten

und�einem�großen�pensum�von�zusatz�-

arbeiten� verbunden.� Einfacher,� kosten-

günstiger�und�komfortabler�kann�dieser

von�den�Kassen�verlangte�Standard�durch

eine�Gruppen�zer�ti�fizier�ung,�bei�der� sich

mehrere� Betriebe� zusammenschließen,

re�alisiert� werden.� nach� Recherchen� bei

bereits�zertifizierten�Kunden�hat�sich�die

G-Lord� für� den� anbieter� HaWE-Service

entschieden.�dieser�bietet�die�vorteilhaf-

te�Gruppenzertifizierung�nach�iSO�9001

und�14001�an.�die�Vorteile�liegen�in�der

zeit-� und� Kostenerspar�nis� sowie� in� der

Minimier�ung�von�Re�cherche-�und�ak�tu�a�-

li�sierungs�auf�gaben.�darüber�hinaus�wer-

den�angebote�für�Schulungen�unter�brei�-

tet,� Kun�denzu�frie�den��heits�be�fra��gungen

durch���geführt,� wich�ti�ge� doku�mente� als

down�load�zur�Verfügung�ge�stellt�und�eine

Beraterhotline�für�Fragen�eingerichtet.



Wie wichtig ist für Sie der Absatz im

Bereich Furnituren?

Segebarth: Sehr� wichtig.� ich� bin� der

Meinung,�dass�bei�den�pflegemitteln,wie

auch� bei� Taschen� und� accessoires� ein

umsatzpotential� steckt,� das� man� aus-

schöpfen� sollte.� zusatzverkäufe� werden

immer�wichtiger,� um�mögliche�umsatz�-

einbußen�bei�Schuhen�aufzufangen.

Wie sind Sie auf melvo aufmerksam

geworden? 

Segebarth: ich�kannte�Melvo�bereits�von

meiner� früheren� Vertriebstätigkeit.� in

einer� der� letzen� ausgaben� des� news�-

letters�„G-Lord�aktuell“�bin�ich�auf�eine�in�-

�teressante�Kooperation�zwischen�Melvo

und�den�G-Lord�Fachhändlern�ge�stoßen,

die� eine�umsatzgarantie�bei�nicht�er�rei�-

chen�der�Furniturenumsätze�beinhaltet.

Wann haben Sie eine Umstellung vor-

genommen?

Segebarth: im�august�habe�ich�mich�dazu

entschlossen�um�gleich�im�September,�zu

den�umsatzstarken�Monaten,�zu�starten.

das�hat�auch�reibungslos�funktioniert.

Sie sind also zufrieden mit Ihrer

Entscheidung? 

Segebarth: das�Sprichwort� ‘neue�Besen

kehren�gut’�hat�sich�bestätigt.�Einerseits

hat�sich�die�neue�optische�aufmachung

positiv� bemerkbar�gemacht�und�ande-

rerseits� konnten� wir� unser� bisheriges

Furniturensortiment� durch� eine� kom-

plette� abnahme� der� bisherigen� Be�-

stände�durch�Melvo�deutlich�straffen.�

Wie hat sich bei Ihnen der Umsatz seit

der Umstellung entwickelt?

Segebarth: Eine�positive�umsatz�ent�wick�-

lung�konnten�wir�schon�in�den�ersten�3

Monaten� verzeichnen,� womit� ich� nicht

gerechnet�habe,�da�sich�die�Mitarbeiter

schließlich� erst� an� die� neuen� produkte

gewöhnen�müssen.� Ein� spezielles� pro�-

dukt� für� Kinderschuhe� hatte� hierbei

einen�nicht�unerheblichen�umsatzanteil

erreicht.

Welche Maßnahmen waren nötig, um

so erfolgreich zu sein? 

Segebarth: Wir� haben� unsererseits� die

produkte� in� unser�Warenwirtschafts�sys�-

tem� aufgenommen,� um� schneller� und

effizienter� auf� abverkäufe� reagieren� zu

können.� präsentationen� einzelner� pro�-

dukte� im� Verkaufsraum,� direkt� bei� den

Schuhen,� helfen� meinen� Mitarbeiterin�-

nen,� das� produkt� schon� während� des

Verkaufsgespräches�zu�empfehlen.

Wie motivieren Sie Ihre Mitarbeiter

Pflegemittel und Komfortartikel zu

verkaufen?

Segebarth: produkt-�und�Verkäuferinnen�-

schulungen� haben� uns� dabei� geholfen

Hemmschwellen�abzubauen�und�eine�100

prozentige� überzeugung� unseren� Kun�-

den�gegenüber�zu�vermitteln.�Ver�kaufs�-

�wettbewerbe� bieten� einen� zusätzlichen

anreiz�auch�pflegemittel�bei�Erreichung

der�Team�ziele,�anzubieten.

Sie würden das Progrann also auch

anderen Fach händlern empfehlen?

Segebarth: Selbstverständlich,� ich�denke

dass�jeder�Händler�daran�interessiert�ist,

ein�umsatzpotential�auszuschöpfen.�die

umsatzgarantie� durch� Melvo� hat� mich

persönlich� überzeugt,� da� ein� Risiko� bei

nichterreichen� der� ziele� nicht� beim

Fachhändler�liegt.

Welche Erwartungen haben Sie an

künftige  G-Lord Programme?

Segebarth: Meiner�Meinung�nach�besteht

noch� Handlungsbedarf� im� Schul�ungs�-

�bereich.�das�Verkaufsge�spräch��ist�wich�-

tiger�denn�je.�Sollte�G-Lord�hier�aktiv�wer-

den,�beteilige�ich�mich�gern�an�ak�ti�o�nen,

die�mögliche�Schwachstellen�beseitigen.

Christian Segebarth

à Erfahrungen bei der Zusammenarbeit mit melvo 

Mit Pflegemitteln zum Erfolg
iM�GESpRäcH�BERicHTET�G-LORd�FacHHandELSpaRTER�cHRiSTian�SEGEBaRTH�VOn�ScHuH�SMaRT�in�ERdinG�üBER�SEinE

ERFaHRunGEn�MiT�dEM�SEiT�anFanG�2008�LauFEndEn�G-LORd�und�MELVO�paRTnERpROGRaMM�zuR�uMSaTzFORciERunG

iM�BEREicH�ScHuHpFLEGEMiTTEL.�daBEi�GiBT�MELVO�EinE�uMSaTzGaRanTiE�VOn�5%�VOM�GESaMTuMSaTz�FüR�G-LORd

paRTnER.�diESE�VERpFLicHTEn�SicH�iHRERSEiTS�VERBindLicH�zu�BESTiMMTEn�MaßnaHMEn�und�VERKauFSaKTiViTäTEn.

Fachgruppentreffen ‘Gesunde Schuhe’

à 09.-10.02.2009�in�Ettenheim

à 10.-11.02.09�in�Kressbronn

à 11.-12.02.09�in�Meitingen

à 16.-17.02.09�in�Bremen

à 17.-18.02.09�in�Barsinghausen



Marken�wie�MBT�oder�chung�Shi�werden

vor� allem� durch� die� Vertriebskonzepte

ge�tra�gen,�während�andere�produkte,�ins-

besondere� Kopien,� kaum� chancen� im

Markt�haben�und�nicht�wahrgenommen

werden.� Für� jeden� Fachhändler� ist� vor-

rangig�wichtig,�dass�er�ein�starkes�pro�-

dukt�hat,�auf�das�er�sich�nachhaltig�ver-

lassen�kann.�

zahlreiche� anbieter� präsentieren� ihnen

heute�eine�Vielzahl� von�aktiv-Schuhen.

Wir�sind�der�festen�überzeugung,�dass�es

sich�lohnt�zu�prüfen,�in�wie�weit�sie�von

dieser� Entwicklung� profitieren� können

und�sich�in�diesem�Markt�als�kompeten-

ten�partner�für�ihre�Kunden�und�mögliche

neukunden�aufstellen.�Erste�Fach�händler

nutzen�dies�bereits�für�sich�und�über�legen

sogar�separate�Shops�zu�eröffnen.�

auf�Grund�dieser�überlegungen� freuen

wir�uns,�nun�auch�mit�der�biodyn-GmbH

&�co.�KG�einen�zR-Vertrag�geschlossen

zu� haben.� Hier� haben� Sie� ein� weiteres

produkt,�das�von�einem�in�der�Branche

bekannten�Team�entwickelt�wurde,�wel-

ches� sich�durch�das�Marketingkonzept,

einen�selektiven�Vertrieb�und�die�starke

un�ter�stützung� des� Fachhandels� am

Markt�positionieren�wird.�die�Kollektion

wird�in�deutschland�entwickelt�und�in�der

pfalz�in�einem�neuen�Werk�produziert.����

Falls�Sie�biodyn�ordern,�geben�Sie�bitte

unbedingt� ihre�G-Lord�Kundennummer

an,�damit�Sie�in�den�Genuss�der�jährlichen

Rückvergütung� aus� ihrer� anreizprämie

kommen.�

à Aktivschuhe 

ZR-Vertrag mit biodyn 
in� dEn� VERGanGEnEn� JaHREn� HaBEn� ViELE� unSERER� FacHHändLER� GuTE

GEScHäFTE�MiT�aKTiV�ScHuHEn�GEMacHT.�daBEi�WuRdE�EinS�dEuTLicH:�ES�iST

nicHT�iMMER�nuR�diE�OBJEKTiVE�pROduKTQuaLiTäT�SOndERn�VOR�aLLEM�aucH

daS�MaRKETinG�und�diE�VERKauFSunTERSTüTzunG,�diE�dEn�ERFOLG�TRuG.�

auffällig�an�der�Kollektion�von�biodyn,

die� sich� im� premium-Segment� posi-

tioniert� sieht,� sind� die� hochwertigen

Materialien.� das� Futter� besteht� aus

Kalbleder,� das� Feuchtigkeit� aufnimmt

und� schnell� wieder� abgibt.� Für� die

Schäfte� werden� ausschließlich� exklu-

sive� Kalb-,� ziegen-� und� nubukleder

verarbeitet.� Bei� einigen� Modellen

kommt�zum�Teil�auch�ein�hochwertiges

Mesh,�welches�sehr�fein�gearbeitet�und

äußerst�reißfest�ist,�zum�Einsatz.�

Für den Fachhandel besteht zurzeit eine gute Chance sich am Markt im Bereich der

Aktivschuhe erfolgreich zu profilieren

à Workshop Kinderschuhe

Kinderschuhe
die�Kinderschuhvermarktung�scheint�an

einem�Scheideweg.�

auf�der�einen�Seite�führen�viele�Voll�sor�-

ti�ments�fach�händ�ler�Kinderschuhe� in� ih�-

rem� an�gebot,� dies� aber� häufig� ohne

sicht�bare�Kom�petenz�für�den�Endkunden.

Bei�die�sen�Fach�händlern�bestehen�viel-

fach�über�legungen,� sich� von�dem�Teil�-

segment�Kin�derschuhe�ganz�zu�trennen,

da� ihnen� an�sätze� für� eine� Vorwärts�-

strategie�fehlen.

auf�der�anderen�Seite�sind�reine�Kin�der�-

schuhspezialisten� heute� erfolgreich� im

Markt�positioniert.�Gerade�in�diesem�Be�-

reich�wächst�unsere�Händlerzahl�stetig.�

aufgrund�der�Heterogenität�ihres�ange�-

bots� haben� beide� Händlertypen� wenig

ge�meinsame�ansätze�und�wenig�Syner�-

gien� für� eine�gemeinschaftliche� schlag-

kräftigere�Vermarktung.��G-Lord�wird�des-

halb� im� Januar� 2009� mit� Fach��händlern

und� führenden� Kinder�schuh��her�stellern

über�neue�ansätze�zur�Ver��marktung�von

Kinderschuhen�diskutieren.�

über� die� Ergebnisse� dieses�Workshops

werden�wir�Sie�informieren.



Weihnachten,� das� ist� Familienzeit,� das

sind�strahlende,�glückliche�Kinderau�gen.

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.

Bei� den� zahlreich� teilnehmenden� Fach�-

händlern�hatten�Heimkinder�die�Mög�lich�-

keit,� � ihren�Weih�nachts�wunsch� auf� eine

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

malen.� Hier� fanden� sich� alle� dinge�wie

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

ne,�puppen,�Bau�käs�ten,�cds,�Kuschel��tiere

und�vieles�mehr.�Wer�ein�Kind�beschen-

ken� wollte,� suchte� sich� einfach� im

Schuhhaus�einen�Wunsch�zettel�aus�und

besorgte� das� ge�wünschte� Geschenk.

Besonders� er�freu�lich� war,� dass� bei� fast

allen� teilnehmenden� Fach�ge�schäf�ten

bereits�nach�kurzem�alle�Wünsche�einen

Spender�fanden.

neben�der�guten�Sache�an�sich,�war��die

aktion� erneut� ein� immenser� image�-

gewinn� für� alle� beteiligten� Fachhändler.

So�wurde�vielerorts�in�zahlreichen�positi-

ven�Berichten�von�der�lokalen�presse�über

das�soziale�Engagement�berichtet.

à Viele G-Lord Fachhändler sammelten in der Vorweihnachtszeit abermals für bedürftige Heimkinder

Aktion „Sternschnuppe“ hilft erneut
nacH� dER� GELunGEnEn� aKTiOnEn� iM� VORJaHR,� HaLF� diE� WEiHnacHTSaKTiOn� zaHLREicHER� EnGaGiERTER� G-LORd

FacHHändLER�aucH�2008�HEiMKindERn�in�dEuTScHLand.

So berichtete die Lokalzeitung über die Aktion in Micky`s Schuhhaus in München

Herzenswünsche wurden wahr



der� neue� deutschland-Geschäftsführer

uwe�Schäfer�hat�ein�branchen-erfahre-

nes�Team�aufgebaut�und�alle�relevanten

Stellen�besetzt.�über� 20�Mitarbeiter� im

innen-� und� außendienst� arbeiten� seit

Januar�2009�auf�Hochtouren.�„Grund�sätz�-

lich� wird� sich� an� unserer� Fachh��an�dels�-

strategie�und�den�drei�dis�tri�bu�ti�ons�säu�-

len�Medical,�Schuh-�und�Sport-Fach�han�-

del�nichts�ändern“,�erläutert�uwe�Schäfer

die�grundsätzliche�Vor�gehens�weise�und

ergänzt,�„Groß�ver�sender�oder�discounter

sind�auch�weiterhin�nicht�geplant.“

die�Vermarktung�von�aktiv�Schuhen�bie-

tet�dem�Fachhandel�ein�sehr�attraktives

umsatzpotential.�aktiv�Schuhe�sind�„Trai�-

nings�geräte“�die�dem�Endkunden�einen

sehr�schnell�erlebbare�nutzen��bringen.

Von� der�Muskulaturstärkung� insbeson-

dere,�im�Rücken,�po�und�den�Beinen,�bis

zur� Verbesserung� des� Gangbildes� und

der�gesamten�Körperhaltung.�

der�Marktführer�MBT�hat� seinen�Erfolg

insbesondere� durch� neue� aktive� Ver�-

mark�tungsmaßnahmen� erzielt� die� er

gemeinsam�mit�seinen�Fachhandels�part�-

ner� umsetzt.� Endverbraucher� die� aktiv

Schuhe� tragen� sind� hervorragende

Multiplikatoren� durch� ihre� Mund-zu-

Mund�propaganda.�auch�ist�festzustellen

das�es�meist�nicht�bei�einem�paar�bleibt

die�ein�Kunde�kauft.�

„Wir�freuen�uns�auf�die�intensive�zu�sam�-

menarbeit�mit�dem�neuen�MBT-Team“,

erläutert�Horst�purschke,�Leiter�der�Fach�-

gruppe�Orthopädie�und�Komfort.

à Masai Germany GmbH

MBT wird G-Lord Zentralregulierungslieferant
daS�TEaM�dER�nEu�GEGRündETEn�MaSai�GERMany�GMBH�–�EinE�100%iGE�TOcHTER�dER�ScHWEizER�MaSai�MaRKETinG

&�TRadinG�aG�-�iST�KOMpLETT.�zEiTGLEicH�MiT�dEM�STaRT�dES�OpERaTiVEn�GEScHäFTES�VOn�MBT�dEuTScHLand,�HaT�G-

LORd,�aLS�ERSTE�und�BiSLanG�EinziGE�ScHuHVERBundGRuppE,�EinEn�zEnTRaLREGuLiERunGSVERTRaG�MiT�dER�MaSai

GERMany�GMBH�GEScHLOSSEn.�

die�Easy�flag� ist� eine�mobile,�windunab-

hängige�Fahne�mit�dauerhaft�gespanntem

Stoff.� dank� ihrer� besonderen� Tropfen�-

form�ist�die�Flagge�eine�weitenwirksame

Werbung� für� jedes� Geschäft.� Mit� einer

aufbauzeit�von�nur�30�Se��kun�den�ist�sie�-

mit� einer� Höhe� von� 4,40� m� und� einer

Breite�von�1,45�m�-�flexibel�und�vielseitig

einsetzbar.�

Fach�händ�ler� die� bereits� Flaggen� von

Easy�flag� als� Marketinginstrument� nut-

zen,� haben� jetzt� die� Möglichkeit� aus�-

tausch�stoffe� mit� neuen� aktuellen

Motiven�für�Frühjahr�und�Sommer�2009

zu�ordern.�Sie�erhalten�einem�Rabatt�von

30�%�auf�den�Listen�preis.�die�Kosten�pro

aus�tausch�stoff�liegen�damit�bei�135�Euro.�

à Easyflags mit aktuellen Mo tiven

Neue Flaggen für Frühjahr und Sommer 2009
ExKLuSiV�FüR�G-LORd�FacHHändLER�BiETET�diE�FiRMa�„EnTdEcKER“�FLaGGEn�VOM�Typ�EaSyFLaG�aLS�auFMERKSaM-

KEiTSSTaRKES�MaRKETinGinSTRuMEnT,��MiT�EinEM�inTERESSanTEn�RaBaTT�auF�dEn�LiSTEnpREiS.

à Schwarzes Brett

Suche, biete...
Verkaufsständer gesucht - Wir� su�-

chen�für�unser�Fachgeschäft�2�Ver�kaufs�-

ständer�in�weiß�mit�Rollen.�Höhe�140

cm.�die�Etagenböden�sollten�die�Maße

100�x�30�cm�haben.�angebote�bitte�an

das�Schuh�haus�Greten,�Herrn�und�Frau

Greten,� Vorder�thülerstr.� 6,� d-26169

Markhausen,�Telefon�04496�-�1312.


