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NEWSLETTER FUR GMS FACHHANDELSPARTNER

- Intensive und kostenlose Beratung bei der Entwicklung von Strategien

Chancen fiir den Fachhandel

TAGLICH ERREICHEN NEUE MELDUNGEN UBER DIE WELTWIRTSCHAFTSKRISE AUCH DEN FACHHANDEL UND DIE SCHUH-
BRANCHE. GMS SIEHT DIESE ENTWICKLUNG ABER WENIGER ALS BEDROHUNG FUR DEN FACHHANDLER, SONDERN VIELMEHR
ALS CHANCE DIE EIGENEN STRUKTUREN ZU OPTIMIEREN. WO WETTBEWERBER WEG BRECHEN ERGEBEN SICH UBERDIES FUR
DIE STARKEN UND ERFOLGREICHEN FACHHANDLER CHANCEN MITBEWERBER ZU UBERNEHMEN ODER ZUMINDEST DAS FREI
WERDENDE UMSATZPOTENTIAL ABZUSCHOPFEN.

Vor diesem Hintergrund hat GMS ein
Konzept fur die Bereiche Umsatz, Kosten
und Finanzierung entworfen, mit dem
sich der Fachhandelspartner richtig und
erfolgreich auf die anstehenden Veran-
derungen des Marktes vorbereiten kon-
nen, um diese auch psychologisch posi-
tiv fur sich zu nutzen. ,Alle groBen Unter-
nehmen optimieren in solchen Phasen
ihre Prozesse und ihre Kosten, weil es in
schwierigen Phasen naturlich viel leichter
ist, Kirzungen durchzusetzen, als in Zei-
ten in denen Milch und Honig flieBen” so
Dr. Karsten Niehus.

Im Kern geht es bei der Analyse und MaB-

Tragetaschen

Aktuell haben Kunden die Mdglichkeit
Tragetaschen mit eigenen Handlerlogo
sowie ausgewahlten Herstellermarken
zu besonders glinstigen Konditionen zu
erwerben. Neue Lieferanten bei der
Aktion sind: Dockers, Kangaroos, Josef

nahmenplanung um 5 Felder, die im Vor-
dergrund stehen und die im Schuhfach-
handel in der Krise die wesentlichen
Treiber des Erfolges sind: Das Verhaltnis
zu Lieferanten, die Kundenbindung, flexi-
ble und kostenoptimale Strukturen, die
Qualitat der Mitarbeiter und eine klare Po-
sitionierung und Strategie. Die kurzfristige
MaBnahmenplanung des Konzeptes
fokussiert sich auf die Umsatzop-
timierung, die Werbeeffizienz, die Opti-
mierung der Kosten und die Verbes-
serung der Finanzierungsstruktur, auch
unter Einsatz 6ffentlicher Mittel. Dazu
wird allen Kunden ein detaillierter MaB3-

Seibel und Britting. AuBerdem wird eine
,Gesunde Schuhe” Version der Taschen
angeboten. Auf vielfachen Wunsch gibt
es jetzt eine Stiefel- bzw. 2-Paar-Tasche
in der GroBe 66 x 58 cm, statt bisher 58
x 50 cm.
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nahmenkatalog angeboten, verbunden
mit dem Angebot eine kostenlose indivi-
duelle Beratung und Optimierung des
Fachgeschaftes durchzufiihren. Uber-
dies bietet GMS seinen Kunden eine
Strukturanalyse an, um Verbesserungs-
potentiale im Unternehmen aufzudek-
ken. Grundlage ist dabei nicht die
Orientierung am Durchschnitt — wie oft
in der Branche Ublich — sondern an den
anonymisiert, erfolgreichsten Handlern
derjeweiligen Fachgruppe. Schonimmer
war es sinnvoller, sich an den Besten zu
orientieren, die auch in schwierigen
Zeiten wachsen.




- Personalien

GMS Team erweitert

MIT ESTERINAIBLEIB UND DIETER JURKSCHAT VERSTARKEN ZWEINEUE MITARBEITER

SEIT KURZEM DAS KOLNER GMS TEAM.

Esterina IBleib (42) hat im August 2008
ihre Tatigkeit bei GMS aufgenommen.
Zuvor war sie 15 Jahre als Einkaufssach-
bearbeiterin in der Stahl- und 9 Jahre in
der Medienbranche mit der Abwicklung
der Buchhaltung vertraut. Bei GMS hat
Frau IBleib als Innendienstmitarbeiterin
die Verantwortung fir die Buchhaltung,
sowie die Koordination von Sammelbe-
stellungen wie Paketmarken und Voror-
derprogramme Ubernommen.

Riva Mode-Order

Durch den gemeinsamen Einkauf kon-
nen an der Riva Order teilnehmende
Fachhandler ausgezeichnete Einkaufs-
konditionen erzielen. Sie erhalten Ein-
kaufspreise, die bis zu 25% unter den
Eigenmarkenprogramme anderer Ver-
bundgruppen liegen. Und das fiir iden-
tische Artikel! Durch Mengenbiindelung
und eine zentrale Reklamationsbear-
beitung des GroBhandelspartners Pol-
king ergeben sich zusatzliche Preis- und
Handlingvorteile. Fir die kommende
Saison hat die GMS Riva-Gruppe die Kol-
lektionen von Carmens und Ca’D’Oro
bemustert. Das Angebot wird erganzt
durch das in Portugal gefertigte Eigen-
programm ,Piazza" von P&lking.

Dieter Jurkschat (48) verantwortet den
Ausbau der GMS Sportfachgruppe. Herr
Jurkschat war zuvor 5 Jahre bei Intersport
als Regionalleiter tatig. Zusatzliche Er-
fahrungen im Sportfachhandel sammel-
te er wahrend seinerTatigkeit bei Breu-
ninger, wo er fiir den Sport-Einkauf fur 9
Filialen verantwortlich war. Durch seine
langjahrige Erfahrung im Handel bringt
er sehr gute Marktkenntnisse mit und
freut sich auf die neuen Aufgaben.

> Schuh Plagge und Peters feiern

Jubildaen

75 Jahre Schuh Plagge in Haltern am
See waren fur den Inhaber Bernd Plagge
ein toller Anlass, mit seinen Mitarbeitern
und Kunden zu feiern. Diese profitierten
Uberdies von einer gemeinsam mit GMS
und der Agentur Schwind entwickelten
Jubildumsaktion, deren Erfolg die bereits
anfanglich hohen Erwartungen noch
deutlich Ubertraf.

Thomas Schulte-Huermann  gratulierte
Bernd Plagge herzlich zum 75ten JubilGum

100 Jahre Schuhhaus Peters wurden in
Tespe gefeiert. Das heute in der vierten
Generation von Oliver und Sven Peters,
gemeinsam mitdem Vater Hans-Heinrich
gefuhrte Geschaft, mit einer Filiale in
Tostedt ist spezialisiert auf den Bereich
Orthopadie.

Thomas Schulte-Huermann mit Familie
Peters




-  GDS Altstadt-Abend

Zweiter GMS Messe-Abend

NACH DEM LETZTJAHRIGEN TREFFEN DER GMS FACHHANDELSPARTNER IN DER FRANKENHEIM BRAUEREI HABEN FUR DEN
DIESJAHRIGEN GDS ABEND IM ,SCHIFFCHEN" BEREITS IM VORFELD UBER 80 KUNDEN ZUGESAGT.

Am 14. Marz 2009 um 19:30 Uhr ist es
wieder soweit. Die GMS Kunden treffen
sich zu einem gemidtlichen Abend, um
den zweiten Messetag frohlich ausklin-
gen zu lassen. Treffpunkt ist die Altstadt-
brauerei ,Zum Schiffchen”, mitten in der
beriihmten Dusseldorfer Altstadt. Sie ist
das alteste Restaurant Dusseldorfs.

Im Schiffchen spiegeln sich mehr als 380
Jahre Dusseldorfer Stadtgeschichte. Es

- Schuhe & Wellness

Das Treffen wdhrend der Herbst GDS 2008 in der Frankenheim Brauerei

wird von den Diusseldorfern und den
Gasten der Stadt als das typische, origi-
nale Dusseldorfer Restaurant bezeichnet.
Atmosphare, Einrichtung und Speisen-
angebot garantieren die Originalitat
ebenso wie die blaubeschiirzten Kébesse
- zu hochdeutsch: Kellner - die ihren
Service mit rheinischem Humor und
Disseldorfer Platt zur Freude der Gaste
aus vielen Landern "zelebrieren".

Das neue Heft ist da!

MIT DER FUNFTEN AUSGABE DES ENDKUNDENMAGAZINS SCHUHE & WELLNESS
ERHALTEN GMS FACHHANDLER ERNEUT DIE MOGLICHKEIT, IHREN KUNDEN GEGEN-
UBER FACHKOMPETENZ UNTER BEWEIS STELLEN, UND SICH GEZIELT VON

MITBEWERBERN ABZUSETZEN.

Das Magazin ist fur viele GMS Ortho-
padie- und Komfortschuhfachhandler
inzwischen ein unverzichtbares Instru-
ment zur Bindung von Stammkunden
geworden. Der GrofBteil der 100.000
Exemplare wird im Auftrag der Handler
direkt an deren Endkunden verschickt.
Durch die Mdglichkeit das Editorial zu
individualisieren, also die erste Innenseite

selbst zu gestalten, tragt jedes Heft die
personliche Handschrift des einzelnen
Fachhéandlers. Durch das Einbringen des
eigenen Logos, eine individuelle Anspra-
che der Stammkunden, eines Fotos des
eigenen Fachgeschéftes oder vom Mitar-
beiterteam, erfiillt die Schuhe & Wellness
die hohen Anforderungen der teilneh-
menden Fachhandler.

Das Restaurant wurde erstmals 1628 er-
wahnt und ist stolz, unter anderem auch
Napoleon bewirtet zu haben. Dabei sind
es heute weniger feine franzésische Sit-
ten oder die franzosische Kiiche, die das
Schiffchen popular machen, als vielmehr
eine gewisse Urigkeit und Frohlichkeit.
Kurzentschlossene Géste sind herzlich
willkommen. Sie finden uns im ,Schiff-
chen” in der HafenstraBe 5 in Diisseldorf.

&Wetness @




> Jahreswerbeplan 2009 - Qualitét statt Quantitat

Dialog mit dem Endkunden

DER KUNDE IST HEUTE INDIVIDUELLER DENN JE - UND SO MOCHTE ER AUCH UMWOR-
BEN WERDEN. WEIL DIALOGMARKETINGMABNAHMEN DEN ENDKUNDEN ZIELGENAU
ERREICHEN IST IHR NUTZEN BESONDERS GROB. ES ENTSTEHEN KEINE STREUVERLUSTE
IM GEGENSATZ ZU DER KLASSISCHEN ANZEIGENWERBUNG. ZUDEM KANN MAN DEN

RESPONSE BESSER MESSEN.

Erfolgreich durchgefiihrte Aktionen wie
die GMS ,Schottentage” oder das Som-
mermailing ,Blumensamen” haben ge-
zeigt, wie wichtig eine gezielte Kunden-
ansprache ist. Und dies nicht nur beziig-
lich des saisonalen Aufhangers sowie der
sprachlich-visuellen Umsetzung,
dern vor allem auch beziglich der
Adressen: Denn eine gepflegte Kunden-
datenbank ist die notwendige Basis fiir
den Erfolg aller Werbe- und Direktmar-
ketingaktionen. Das gilt auch fir die viel-
faltigen Werbeaktionen, die wir mit der
Werbeagentur Schwind fir GMS Kunden
in einem neuen Werbeplan zusammen-
gestellt haben. In den GMS Fachgrup-
pentagungen wurden fiinf Basisaktionen
verabschiedet. Es gilt Qualitat statt Quan-
titat. Saisoneroffnungs-, Abverkauf- und
Weihnachtsaktion sollten auf der Liste
ganz oben stehen.

son-

Die bisherigen Aktionen sind der Beleg
dafur, dass Direktmarketing zu optimalen
Ergebnissen fihrt. Insbesondere die

Direktmarketing-Tipps

- Pflegen Sie Thre Kunden-Adressdatei
regelmaBig!

- Holen Sie nach der Aktion eine Kun-
den-Feedback ein und werten Sie die
Aktion aus.

- Planen Sieinlhrem Budget nach M&g-
lichkeit 4-6 Werbeaktionen pro Jahr
ein, um die gewiinschten Erfolge und
Umsatze zu erzielen.

- Fokussieren Sie sich auf 3 - 4 Aktionen
im Jahr, also Qualitat statt Quantitat.

| Friihlingsgefiihle

MNeues Paar — neue Lebensfreude!

gratis eine modische Vase.

Mehr Informationen erhalten Sie an der Kasse,

Friihlingsaktion: Jahreswerbeplan 2009

immer wichtigere Kundenbindung wird
gestarkt. AuBerdem ist neben der Kun-
denbindung der Aspekt der Neukunden-
gewinnung nicht zu vernachlassigen. Ins-
besondere hierfir gilt: Denken Sie im All-
tagsgeschaftimmer an den weiteren Auf-
und Ausbau Ihrer Kundendatenbank. Die
dafir aufgewendete Zeit und Energie
machtsichin kiirzester Zeit bezahlt. Denn
nur mit guten und aktuellen Kunden-
adressen wird Thre Direktmarketingakti-
on zu nachweislich messbaren Erfolgen
fihren. Die Responsquoten der letztjah-
rigen Aktionen lagen bei einem ge-
pflegten Adressbestand zwischen 15 und
18 Prozent.

Anzeigenwerbung ist deutlich kostenin-
tensiver und mit erheblichen Streuverlus-
ten verbunden. Streichen Sie deshalb
kiinftig Werbewlinsche von Vereinen
oder der Lokalpresse zur Anzeigenschal-
tung. Das gesparte Geld sollten Sie nach
unserer Empfehlung besser in eine gute
Direktmarketingaktion investieren.

- Neu in der Zentralregulierung

Lieferanten

MIT DEN FIRMEN NOEL, LEDER
BRINKMANN, AIRMICI DAUTEL UND
SHOES & DEVELOPMENT STEHEN GMS
KUNDEN AB SOFORT FUNF NEUE
ZENTRALREGULIERUNGSLIEFERANTEN
ZUR VERFUGUNG.

Der franzosische Kinderschuhherstel-
ler Noél mit Sitz in Vitre hat sich auf
bequeme Leichtgewich-

te, genannt ,Piepoipl-

ums”, spezialisiert. Das

Besondere der Schuhe

istdie Sohle aus thermo-

plastischem Polyurethan. Ein paten-
tiertes Herstellungsverfahren macht sie
um ca. 40 % leichter als herkdmmliche
Rubber-Sohlen. Das Material ist tGber-
wiegend chromfrei gegerbtes Leder.

Das Unternehmen Leder Brinkmann,
das auch neuer Inhaber von "Mengner
& Martin” ist, ist Partner der Orthopa-
dieschuhtechniker, Schuhmacher und
Schuhgeschafte und seit mehr als 80
Jahren fiihrender LedergroBhandel in
Norddeutschland.

Ebenfalls neu in der Zentralregulierung
sind die Firmen Airmici aus Wien, die
aufblasbare Stiefelformer in diversen
Designs vertreibt; die Sticker Factory
Dautel aus Herbolzheim die sich auf
die Entwicklung und den Vertrieb von
trendigen und kindgerechten Textil-
motiven 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-Kunden-
nummer an, damit Sie in den GenuB
einer hohen Rickvergiitungen beste-
hend aus Anreizpramie sowie dem
2,2%-igen Mitgliederbonus gelangen.



- Kunden sichern - Umsatz sichern

Mystery Shopping

GUTER UMGANG MIT KUNDEN IST DAS ERFOLGSREZEPT FUR MITTELSTANDISCHE FACHHANDELSUNTERNEHMEN. GMS HAT
SICH DAHER - IN ZUSAMMENARBEIT MIT ISC (INTERNATIONAL SERVICE CHECK) - ZUM ZIEL GESETZT, FACHHANDELSPARTNERN
BEI DER VERBESSERUNG DER SERVICEQUALITAT ZU HELFEN. BESONDERS GUTE LEISTUNGEN WERDEN PRAMIERT, UND DAMIT

AUCH FUR DEN ENDKUNDEN SICHTBAR.

Es gibt nur ein Klientel, das Ihre Freund-
lichkeit und Beratungsqualitat beurteilen
kann: Ihre Kunden.

Um genau deren Sicht auf Ihr Geschaft zu
erkennen, helfen speziell ausgebildete
Testkaufer, so genannte ,Mystery Shop-
per”. Sie informieren Geschaftsinhaber
live und aus erster Hand, was Kunden in
Threm Fachgeschéft sehen, beobachten
und erleben. Alles, was ihnen gut gefallt
oder missfallt.

Mystery Shopping, das in den USA schon
seit vielen Jahren erfolgreich zur objekti-
ven Messung der Servicequalitdt von
Unternehmen praktiziert wird bietet auch
interessante Ansatze fir GMS Kunden.
Verschiedene Checks testen die Service-
qualitdt, zeigen unabhangige, objektive
Kunden-Erfahrungen und bringen Ser-
vice-Starken und -Schwachen des Hand-
lers auf den Punkt. Dabei konnen sich die
getesten Fachhandler sicher sein, dass
alle Schwachstellen erkannt werden. Sind
diese erst ermittelt, kdnnen sie meist
schnell, direkt und zielgerichtet bearbei-
tet werden.

Impressum

GMS G-Lord Marketing und
Service Verbund GmbH

Volker Kappel
Von-Hunefeld-StraBe 3
50829 Koln

Telefon 0221 / 297 908-500
Telefax 0221 / 297 908-599
kappel@g-lord.de

www.g-lord.de

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

Bei der GMS Mystery Shopping Aktion
wurden im November und Dezember
2008 bundesweit insgesamt 95 Fach-
handleranonym von ausgebildeten Test-
kaufern besucht. Handler, die dabei be-
sonders gute Ergebnisse erzielen konn-
ten, wurden anschlieBend mit einem
GMS-Qualitatssiegel pramiert.

Mit 95 von 100 moglichen Punkten tei-
len sich gegenwadrtig die Unternehmen
Ruthardt — Gesunde Schuhe aus Dorn-
haan und Hotz — Gesunde Schuhe aus
Albstadt den Spitzenplatz fir beste Be-
ratung und besten Service beim Schuh-
kauf. Aber auch - oder gerade - wenn bei
Fachhéndler hier und da noch Optimi-
erungsmoglichkeiten aufgedeckt wer-
den, trdg das Mystery Shopping Friichte.

Wir sind wir die Ergebnisse des Mystery
Shopping Schritt fur Schritt durchgegan-

gen, haben sie diskutiert, Verbesserungs-
vorschlage besprochen und auch sofort
in die Tat umgesetzt. Bei unseren Kunden
konnte man daraufhin eine derartige gu-
te Resonanz feststellen, es war erstaun-
lich”, bestatigt Hannelore Maria GoBI
vom Schuhhaus GBI in Weiden, die zu
den Teilnehmen der ersten Testkauf-
Aktion gehort. ,Vielen Dank an das GMS
Team fir die gute Idee und die gelunge-
ne Umsetzung!”



- GMS bezuschusst die Teilnahme am European Clearing Center - Gesunde Schuhe

GMS kooperiert mit dem ECC  Gelungene Pressearbeit

MIT DEM EUROPEAN CLEARING CENTER (ECC) IST EINE FUR DIE SCHUHBRANCHE Als erstes Unternehmen profitierte das

EINZIGARTIGE INITIATIVE VON HANDEL, VERBUNDGRUPPE UND INDUSTRIE GE- Schuhhaus Oberle in Ettenheim von

SCHAFFEN WORDEN. ALS ZENTRALE STELLE WERDEN UBER DAS ECC DATEN VON der GMS PR-Aktion, zur Marteinfih-

ALLEN MARKTBETEILIGTEN AUSGETAUSCHT. DAS HEIBT: HANDEL, VERBUND- rung des ,Gesunde Schuhe” Konzeptes.

GRUPPEN UND INDUSTRIE KOMMUNIZIEREN UBER EINE EINZIGE PLATTFORM NACH

EINEM EINHEITLICHEN STANDARD. UND DAS BRINGT ALLEN VORTEILE! Neben dem Birgermeister der Stadt
Ettenheim gratulierte auch der Haupt-
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Mit dem ECC Service steht ein Internet-  nutzen, um ihre Geschaftsprozesse zu

dienst zur Verfiigung, der die Kommuni-  optimieren und Kosten zu senken. Dies ... pp— @
kation zwischen Hersteller, Verbund-  schafft Zeit, sich starker auf den Markt
gruppe und Fachhandler vereinfachtund  und die Endkunden zu konzentrieren",
Artikelstammdaten, Auftragsdaten  erlauterte Dr. Karsten Niehus. ,Wir wer-
sowie Artikelbilder online zur Verfliigung ~ den unseren Handlern den Zugang zum
stellt. Die Nutzung verspricht Handlern ~ ECC fir ca. 20 Euro im Monat ermdg-
eine erleichterte Artikelanlage und Auf-  lichen” Das ECC steht heute jedem Wa-
tragserstellung. Der Fachhandel wird in  renwirtschaftsanbieter offen. Einheitliche
zeitaufwendigen  Prozessen  wie  Schnittstellen erlauben eine komfortable
Wareneingang, Auszeichnung, Bestel-  Anbindung an das Clearing-Center. Jeder et b
lungen und Warenversorgung entla-  Warenwirtschaftsanbieter kann diese ;—Q/—Qﬂ_«z,
stet und kann Zeit und Kosten sparen.  nutzen, um seinen Kunden, also den

Die Prozesskette schneller zu machen,  Fachhandlern, die Vorteile zeitgemaBer

bedeutet letztlich einen hoheren Lager- ~ Datenkommunikation  verfligbar  zu

umschlag, haufigeres Disponieren und  machen. Unsere strategischen EDV-

verringerte Kapitalbindung beim  Partner ETOS und HIS sind mit ihren

Handler. "GMS Kunden sollen das ECC  Systemen bereits dabei.

Frizig urd brim Eanhrahogin




