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G-Lord aktuell

Vor diesem Hintergrund hat GMS ein

Konzept für die Bereiche umsatz, Kosten

und finanzierung entworfen, mit dem

sich der fachhandelspartner richtig und

erfolgreich auf die anstehenden Verän -

derungen des Marktes vorbereiten kön-

nen, um diese auch psychologisch posi-

tiv für sich zu nutzen. „Alle großen unter -

nehmen optimieren in solchen Phasen

ihre Prozesse und ihre Kosten, weil es in

schwierigen Phasen natürlich viel leichter

ist, Kürzungen durchzusetzen, als in zei -

ten in denen Milch und Honig fließen“ so

Dr. Karsten Niehus. 

im Kern geht es bei der Analyse und Maß -

nah menplanung um 5 felder, die im Vor -

der grund stehen und die im Schuh fach -

han del in der Krise die wesentlichen

Treiber des erfolges sind: Das Verhältnis

zu Lieferanten, die Kundenbindung, flexi-

ble und kostenoptimale Strukturen, die

Qualität der Mitarbeiter und eine klare Po -

si ti onierung und Strategie. Die kurzfristige

Maßnahmenplanung des Konzeptes

fokussiert sich auf die umsatz op -

timierung, die Werbeeffizienz, die op ti -

 mierung der Kosten und die Ver bes -

serung der finanzierungsstruktur, auch

un ter einsatz öffentlicher Mittel. Da zu

wird allen Kunden ein detaillierter Maß -

nah  menkatalog angeboten, ver bunden

mit dem Angebot eine kos ten lose indivi-

duelle Beratung und op ti mi erung des

fachgeschäftes durch  zuführen. über-

dies bietet GMS seinen Kunden eine

Struktur ana lyse an, um Verbes se rungs -

potentiale im un ternehmen aufzudek-

ken. Grund la ge ist dabei nicht die

orientierung am Durchschnitt – wie oft

in der Branche üblich – sondern an den

anonymisiert, er folg reichsten Händlern

der jeweiligen fachgruppe. Schon immer

war es sinnvoller, sich an den Besten zu

orientieren, die auch in schwierigen

zeiten wachsen.

à Intensive und kostenlose Beratung bei der Entwicklung von Strategien

Chancen für den Fachhandel
TäGLicH erreicHeN Neue MeLDuNGeN üBer Die WeLTWirTScHAfTSKriSe AucH DeN fAcHHANDeL uND Die ScHuH -

BrANcHe.  GMS SieHT DieSe eNTWicKLuNG ABer WeNiGer ALS BeDroHuNG für DeN fAcHHäNDLer, SoNDerN VieLMeHr

ALS cHANce Die eiGeNeN STruKTureN zu oPTiMiereN. Wo WeTTBeWerBer WeG BrecHeN erGeBeN SicH üBerDieS für

Die STArKeN uND erfoLGreicHeN fAcHHäNDLer cHANceN MiTBeWerBer zu üBerNeHMeN oDer zuMiNDeST DAS frei

WerDeNDe uMSATzPoTeNTiAL ABzuScHöPfeN.

Tragetaschen

Aktuell haben Kunden die Mögl  ichkeit

Tragetaschen mit ei ge nen Händlerlogo

sowie ausgewählten Her stel ler  mar ken

zu besonders günstigen Kon diti o nen zu

erwerben. Neue Liefe ran ten bei der

Aktion sind:  Dockers, Kangaroos, Josef 

Seibel und Brütting. Außerdem wird eine

„Gesunde Schuhe“ Version der Taschen

angeboten. Auf vielfachen Wunsch gibt

es jetzt eine Stiefel- bzw. 2-Paar-Tasche

in der Größe 66 x 58 cm, statt bisher 58

x 50 cm.



Esterina Ißleib (42) hat im August 2008

ihre Tätigkeit bei GMS aufgenommen.

zuvor war sie 15 Jahre als einkaufs sach -

be arbeiterin in der Stahl- und 9 Jahre in

der Medien branche mit der Abwicklung

der Buch haltung vertraut. Bei GMS hat

frau ißleib als innendienstmitarbeiterin

die  Verantwortung für die Buchhaltung,

sowie die Koordination von Sammelbe -

stel lun  gen wie Paketmarken und Vor or -

der   pro gram me übernommen.  

Dieter Jurkschat (48) verantwortet den

Aus bau der GMS Sportfachgruppe. Herr

Jurkschat war zuvor 5 Jahre bei intersport

als regionalleiter tätig. zu sätz liche er -

fahrungen im Sport fach han del sammel-

te er während seinerTätigkeit  bei Breu -

ninger, wo er für den Sport-einkauf für 9

filialen ver antwortlich war. Durch seine

langjährige erfahrung im Handel bringt

er sehr gute Markt kennt nisse mit und

freut sich auf die neuen Aufgaben.

à Personalien

GMS Team erweitert
MiT eSTeriNA ißLeiB uND DieTer JurKScHAT VerSTärKeN zWei Neue MiTArBeiTer

SeiT KurzeM DAS KöLNer GMS TeAM.

à Schuh Plagge und Peters feiern

Jubiläen 
75 Jahre Schuh Plagge in Haltern am

See waren für den inhaber Bernd Plagge

ein toller Anlass, mit seinen Mitarbeitern

und Kunden zu feiern. Diese profitierten

überdies von einer gemeinsam mit  GMS

und der Agentur Schwind entwickelten

Jubi lä ums aktion, deren erfolg die bereits

anfänglich hohen erwar tungen noch

deutlich übertraf.

100 Jahre Schuhhaus Peters wurden in

Tespe gefeiert. Das heute in der vierten

Generation von oliver und Sven Peters,

gemeinsam mit dem Vater Hans-Heinrich

geführte Geschäft, mit einer filiale in

Tostedt ist spezialisiert auf den Bereich

orthopädie. 

Thomas Schulte-Huermann gratulierte

Bernd Plagge herzlich zum 75ten Jubiläum

Thomas Schulte-Huermann mit Familie

Peters

Riva Mode-Order

Durch den gemeinsamen einkauf kön-

nen an der riva order teilnehmende

fachhändler ausgezeichnete ein kaufs -

 kon diti o nen erzielen. Sie erhalten ein -

kaufs preise, die bis zu 25% unter den

eigen mar ken   programme an derer Ver -

bund grup pen liegen. und das für iden-

tische Artikel! Durch Mengen bün de lung

und eine zentrale reklamati ons be ar -

beitung des Groß handelspartners Pöl -

king ergeben sich zusätzliche Preis- und

Hand  ling vor teile. für die kommende

Saison hat die GMS riva-Gruppe die Kol -

lek ti onen von Carmens und Ca´D´Oro

be mus  tert. Das Angebot wird er gänzt

durch das in Portugal ge fertigte ei gen -

 pro gramm „Piazza“ von Pöl king.



Das Magazin ist für viele GMS ortho -

pädie- und Komfortschuhfach händ ler

inzwischen ein unverzichtbares instru -

ment zur Bindung von Stammkunden

geworden. Der Großteil der 100.000

exemplare wird im Auftrag der Händler

direkt an deren endkunden verschickt.

Durch die Möglichkeit das editorial zu

individualisieren, also die erste innenseite

selbst zu gestalten, trägt jedes Heft die

persönliche Handschrift des einzelnen

fachhändlers. Durch das einbringen des

eigenen Logos, eine individuelle An spra -

che der Stammkunden, eines fotos des

eigenen fachgeschäftes oder vom Mitar -

bei terteam, erfüllt die Schuhe & Wellness

die hohen Anfor de rungen der teilneh-

menden fachhändler.

à Schuhe & Wellness

Das neue Heft ist da!
MiT Der füNfTeN AuSGABe DeS eNDKuNDeNMAGAziNS ScHuHe & WeLLNeSS

erHALTeN GMS fAcHHäNDLer erNeuT Die MöGLicHKeiT, iHreN KuNDeN GeGeN-

üBer fAcHKoMPeTeNz uNTer BeWeiS STeLLeN, uND SicH GezieLT VoN

MiTBeWerBerN ABzuSeTzeN.

Am 14. März 2009 um 19:30 uhr ist es

wieder soweit. Die GMS Kunden treffen

sich zu einem gemütlichen Abend, um

den zweiten Messetag fröhlich ausklin-

gen zu lassen. Treffpunkt ist die Alt stadt -

brauerei „zum Schiffchen“, mitten in der

be rühmten Düsseldorfer Altstadt. Sie ist

das älteste res taurant Düsseldorfs. 

im Schiffchen spiegeln sich mehr als 380

Jahre Düsseldorfer Stadtgeschichte. es

wird von den Düsseldorfern und den

Gäs ten der Stadt als das typische, origi-

nale Düsseldorfer restaurant bezeichnet.

At mos phäre, einrichtung und Speisen -

an gebot garantieren die originalität

ebenso wie die blaubeschürzten Köbesse

- zu hoch  deutsch: Kellner - die ihren

Service mit rheinischem Humor und

Düssel dor fer Platt zur freude der Gäste

aus vielen Ländern "zelebrieren". 

Das restaurant wurde erstmals 1628 er -

wähnt und ist stolz, unter anderem auch

Napoleon bewirtet zu haben. Dabei sind

es heute weniger feine französische Sit -

ten oder die französische Küche, die das

Schiffchen populär machen, als viel  mehr

eine gewisse urigkeit und fröhlichkeit.

Kurz entschlossene Gäste sind herzlich

will kommen. Sie finden uns im „Schiff -

chen“ in der Hafenstraße 5 in Düsseldorf.

à GDS Altstadt-Abend

Zweiter GMS Messe-Abend
NAcH DeM LeTzTJäHriGeN TreffeN Der GMS fAcHHANDeLSPArTNer iN Der frANKeNHeiM BrAuerei HABeN für DeN

DieSJäHriGeN GDS ABeND iM „ScHiffcHeN“ BereiTS iM VorfeLD üBer 80 KuNDeN zuGeSAGT.

Das Treffen während der Herbst GDS 2008 in der Frankenheim Brauerei 



erfolgreich durchgeführte Aktionen wie

die GMS „Schottentage“ oder das Som -

mer mailing „Blumensamen“ haben ge -

zeigt, wie wichtig eine gezielte Kun den -

ansprache ist. und dies nicht nur bezüg-

lich des saisonalen Aufhängers sowie der

sprachlich-visuellen umsetzung, son-

dern vor allem auch bezüglich der

Adressen: Denn eine gepflegte Kunden -

datenbank ist die notwendige Basis für

den erfolg aller Werbe- und Direkt mar -

ke tingaktionen. Das gilt auch für die viel-

fältigen Werbeaktionen, die wir mit der

Werbeagentur Schwind für GMS Kun den

in einem neuen Werbeplan zu sam men -

gestellt haben. in den GMS fach grup -

pentagungen wurden fünf Ba sis aktionen

verabschiedet. es gilt Quali tät statt Quan -

tität. Sai son er öff nungs-, Ab ver kauf- und

Weih nachts aktion sollten auf der Liste

ganz oben stehen. 

Die bisherigen Aktionen sind der Beleg

dafür, dass Direkt mar ke ting zu optimalen

ergeb nissen führt. insbe son dere die

immer wichtigere Kun den bin dung wird

ge stärkt. Außerdem ist neben der Kun -

den bindung der Aspekt der Neu kun den -

ge winnung nicht zu vernachlässigen. ins -

be sondere hierfür gilt: Denken Sie im All -

tags geschäft immer an den weiteren Auf-

und Ausbau ihrer Kunden daten bank. Die

dafür aufgewendete zeit und energie

macht sich in kürzester zeit bezahlt. Denn

nur mit guten und ak tu ellen Kunden -

adres sen wird ihre Direkt marketing ak ti -

on zu nachweislich messbaren erfol gen

führen. Die res pons  quoten der letztjäh-

rigen Aktio nen lagen bei einem ge -

pflegten Adress be stand zwischen 15 und

18 Prozent.

Anzeigenwerbung ist deutlich kos ten in -

ten siver und mit erheblichen Streu ver lus -

ten verbunden. Streichen Sie deshalb

künftig Werbewünsche von Vereinen

oder der Lokalpresse zur Anzeigen schal -

tung. Das gesparte Geld sollten Sie nach

unserer empfehlung besser in eine gute

Direkt mar keting aktion investieren.

à Jahreswerbeplan 2009 - Qualität statt Quantität

Dialog mit dem Endkunden
Der KuNDe iST HeuTe iNDiViDueLLer DeNN Je - uND So MöcHTe er AucH uMWor-

BeN WerDeN. WeiL DiALoG MArKeTiNG MAßNAHMeN DeN eNDKuNDeN zieLGeNAu

erreicHeN iST iHr NuTzeN BeSoNDerS Groß. eS eNTSTeHeN KeiNe STreu VerLuSTe

iM GeGeNSATz zu Der KLASSiScHeN ANzeiGeNWerBuNG. zuDeM KANN MAN DeN

reSPoNSe BeSSer MeSSeN.

Direktmarketing-Tipps

à Pflegen Sie ihre Kunden-Adressdatei

regelmäßig!

à Holen Sie nach der Aktion eine Kun -

den-feed back ein und werten Sie die

Aktion aus.

à Planen Sie in ihrem Budget nach Mög -

lichkeit 4-6 Werbeaktionen pro Jahr

ein, um die gewünschten erfolge und

umsätze zu erzielen.

à fokussieren Sie sich auf 3 - 4 Aktionen

im Jahr, also Qualität statt Quantität.

à Neu in der Zentralregulierung

Lieferanten
MiT DeN firMeN NoëL, LeDer

BriNKMANN, AirMici DAuTeL uND

SHoeS & DeVeLoPMeNT STeHeN GMS

KuNDeN AB SoforT füNf Neue

zeNTrALreGuLieruNGSLieferANTeN

zur VerfüGuNG.

Der französische Kinder schuh her stel -

ler Noël mit Sitz in Vitre hat sich auf

be queme Leicht  ge wich -

 te, genannt „Piepoi p l -

ums“, spe   zialisiert. Das

Be    son  dere der Schuh    e

ist die Sohle aus ther mo -

plas tisch em Poly  u re than. ein pa  ten -

tiertes Her stellungs ver fahren macht sie

um ca. 40 % leichter als herkömmliche

rubber-Soh len. Das Material ist über -

wiegend chromfrei ge gerbtes Leder. 

Das unternehmen Leder Brinkmann,

das auch neuer inhaber von "Mengner

& Mar tin“ ist, ist Partner der ortho pä -

die schuh  tech niker, Schuh mach er und

Schuh  ge schäfte und seit mehr als 80

Jah ren führender Ledergroßhandel in

Nord  deutsch land. 

ebenfalls neu in der zentralregulierung

sind die firmen Airmici aus Wien, die

aufblasbare Stie fel for mer in diversen

Designs vertreibt; die Sticker factory

Dautel aus Her bolz heim die sich auf

die entwicklung und den Vertrieb von

trendigen und kindgerechten Textil -

mo tiven und Accessoires spezialisiert

hat sowie die firma  Shoes & Develop -

ment aus Berlin, ein Anbieter von

Merchandising Artikeln.

Geben Sie bei der order bei unseren

neuen Vertragslieferanten bitte unbe-

dingt ihre GMS bzw. rSB-Kun den -

nummer an, damit Sie in den Genuß

einer hohen rückvergütungen beste-

hend aus An reiz prä mie sowie dem

2,2%-igen Mit glieder  bo nus  gelangen. 

Frühlingsaktion: Jahreswerbeplan 2009



es gibt nur ein Klientel, das ihre freund -

 lichkeit und Beratungsqualität be ur teilen

kann: ihre Kunden.

um genau deren Sicht auf ihr Geschäft zu

erkennen, helfen speziell ausgebildete

Test  käu fer, so genannte „Mystery Shop -

per“. Sie informieren Geschäftsinhaber

live und aus erster Hand, was Kunden  in

ihrem fachgeschäft sehen, beobachten

und erleben. Alles, was ihnen gut gefällt

oder missfällt. 

Mystery Shop ping, das in den uSA schon

seit vielen Jahren erfolgreich zur objekti-

ven Messung der Servicequalität von

unternehmen praktiziert wird bietet auch

interessante Ansätze für GMS Kunden.

Verschiedene checks testen die Service -

qualität, zeigen unabhängige, ob jek tive

Kunden-erfahrungen und bringen Ser -

vice-Stärken und -Schwächen des Händ -

lers auf den Punkt. Dabei können sich die

getesten fachhändler sicher sein, dass

alle Schwachstellen erkannt werden. Sind

diese erst ermittelt, können sie meist

schnell, direkt und zielgerichtet bearbei-

tet werden. 

Bei der GMS Mystery Shopping Aktion

wurden im November und Dezember

2008 bundesweit insgesamt 95 fach -

händ ler anonym von aus  gebil de ten Test -

käu fern besucht. Händ  ler, die dabei be -

sonders gute ergeb nisse erzielen konn -

ten, wurden anschließend mit einem

GMS-Qua li tätssiegel prämiert. 

Mit 95 von 100 möglichen Punkten tei-

len sich gegenwärtig die un ter nehmen

ruthardt – Gesunde Schuhe aus Dorn -

haan und Hotz – Gesunde Schuhe aus

Albstadt den Spitzenplatz für beste Be -

ra tung und besten Service beim Schuh -

kauf. Aber auch - oder gerade - wenn bei

fach händ ler hier und da noch optimi -

erungs mög lichkeiten aufgedeckt wer-

den, träg das Mystery Shopping früchte.

„Wir sind wir die ergebnisse des Mystery

Shopping Schritt für Schritt durchgegan-

gen, haben sie diskutiert, Verbesserungs -

vor schläge besprochen und auch sofort

in die Tat umgesetzt. Bei unseren Kunden

konnte man daraufhin eine derartige gu -

te resonanz fest stellen, es war er staun -

lich“, bestätigt Hannelore Maria Gößl

vom Schuhhaus Gößl in Weiden, die zu

den Teilnehmen der ersten Testkauf-

Aktion gehört. „Vielen Dank an das GMS

Team für die gute idee und die gelunge-

ne umsetzung!“

à Kunden sichern - Umsatz sichern

Mystery Shopping
GuTer uMGANG MiT KuNDeN iST DAS erfoLGSrezePT für MiTTeLSTäNDiScHe fAcHHANDeLS uNTer NeHMeN. GMS HAT

SicH DAHer - iN zu SAM MeNArBeiT MiT iSc (iNTerNATi o NAL SerVice cHecK) -  zuM zieL GeSeTzT, fAcHHANDeLSPArTNerN

Bei Der VerBeSSeruNG Der SerViceQuALiTäT zu HeLfeN. BeSoNDerS GuTe LeiSTuNGeN WerDeN PräMierT, uND DAMiT

AucH für DeN eNDKuNDeN SicHTBAr.

„Mein Team ist heute derart motiviert, dass es eine Freude ist, mit ihm zu arbeiten!“

Impressum

GMS G-Lord Marketing und 

Service Verbund GmbH 

Volker Kappel

Von-Hünefeld-Straße 3

50829 Köln

Telefon 0221 / 297 908-500

Telefax 0221 / 297 908-599

kappel@g-lord.de  

www.g-lord.de



Mit dem ecc Service steht ein inter net -

dienst zur Verfügung, der die Kom mu  ni -

ka tion zwischen Hersteller, Ver bund   -

gruppe und fachhändler ver ein facht und

Artikelstammdaten, Auftrags da ten

sowie Ar tikel bilder on line zur Ver fü gung

stellt. Die Nut zung ver spricht Händlern

eine er leich terte Ar ti  kel anlage und Auf -

trags erstellung. Der Fach handel wird in

zeitaufwendigen Pro zes sen wie

Waren ein  gang, Aus zeich nung, Be stel -

lun  gen und Wa ren versor gung entla-

stet und kann Zeit und Kosten sparen.

Die Pro  zesskette schneller zu machen,

be deu  tet letztlich einen hö h eren La ger -

um schlag, häu  figeres Dis po    nieren und

verringerte Kapital bindung beim

Händler. "GMS Kunden sollen das ecc

nutzen, um ihre Geschäfts prozesse zu

optimieren und Kosten zu senken. Dies

schafft zeit, sich stärker auf den Markt

und die end kunden zu konzentrieren",

erläuterte Dr. Karsten Niehus. „Wir wer-

den unseren Händlern den zugang zum

ecc für ca. 20 euro im Monat ermög-

lichen.“  Das ecc steht heute jedem Wa -

ren wirtschaftsanbieter offen. einheit liche

Schnitt stellen erlauben eine komfortable

An bin dung an das clearing-center. Jeder

Wa ren wirtschaftsanbieter kann diese

nutzen, um seinen Kunden, also den

fach händ lern, die Vor teile zeitgemäßer

Da tenkommuni kation verfügbar zu

mach en.  unsere strategischen eDV-

Partner eToS und HiS sind mit ihren

Systemen bereits dabei.

à GMS bezuschusst die Teilnahme am European Clearing Center

GMS kooperiert mit dem ECC
MiT DeM euroPeAN cLeAriNG ceNTer (ecc) iST eiNe für Die ScHuHBrANcHe

eiNziGArTiGe iNiTiATiVe VoN HANDeL, VerBuNDGruPPe uND iNDuSTrie Ge -

ScHAf feN WorDeN. ALS zeNTrALe STeLLe WerDeN üBer DAS ecc DATeN VoN

ALLeN MArKTBeTeiLiGTeN AuSGeTAuScHT. DAS HeißT: HANDeL, VerBuND -

GruPPeN uND iNDuSTrie KoMMuNiziereN üBer eiNe eiNziGe PLATTforM NAcH

eiNeM eiNHeiTLicHeN STANDArD. uND DAS BriNGT ALLeN VorTeiLe!

Unterstützte Funktionen: grün = unterstützt, gelb = in Vorbereitung, rot = derzeit

nicht unterstützt.  (Stand: 20.02.2009, Quelle ECC)

à Gesunde Schuhe

Gelungene Pressearbeit

Als erstes unternehmen profitierte das

Schuhhaus oberle in ettenheim von

der GMS Pr-Aktion, zur Martein füh -

rung des „Gesunde Schuhe“ Konzeptes.

Neben dem Bürgermeister der Stadt

ettenheim gratulierte auch der Haupt -

ge schäfts    führer des einzelhandels ver -

bands Süd baden zu der „ernormen und

beispielhaften Leistung“ die inhaber

und Mit arbeiter erbringen.


