
„Viele Fachhändler trennen sich von ihrer

kinderschuhabteilung, weil die umsätze

dort permanent schrumpfen“, sagt Thomas

Schulte-huermann. „und leider sind nicht

alle kleinen engagierten kinderschuh -

geschäfte erfolgreich.“ Das sei für GMS

Grund genug gewesen, ein Ver mark tungs -

konzept für kinderschuhe zu konzipieren.

Vergleichbares gibt es im Markt noch nicht.

„wir sind überzeugt, dass die zukunft des

Fachhandels in der Speziali sierung liegt“,

erklärte der GMS Geschäftsführer. 

Das erste Pilot-Geschäft eröffnete im März

2013 in Dresden. unmittelbar danach folg-

te ein 2.  Pilot-Geschäft in Potsdam. ziel ist

es, den endkunden mit dem Boys & Girls

konzept eine außergewöhnlich stimmige

atmos phäre, eine herausragende Bera -

tungs kom pe tenz und ein weit überdurch-

schnittliches Sortiment zu bieten. Das

konzept sieht eine einheitliche Ge schäfts -

gestaltung im so genannten „New england

Style“ vor. Großen wert legt GMS dabei auf

einen möglichst geringen finanziellen

aufwand bei einem gleichzeitig attraktiven

erschei nung sbild, um auch existenz -

gründern den einstieg  zu erleichtern. Die

kosten für einrichtung, Beleuchtung und

Fußboden liegen bei den Pilot-Geschäft bei

250  bis 300 €/qm. Der claim „boys&girls“

wird jeweils mit dem Vornamen des

händlers bzw. der händlerin ergänzt. ein

wichtiger Baustein ist zudem das Schul -

ungs konzept, mit dem bereits bei dem

komfort-konzept „Gesunde Schuhe“ gute

erfah rungen gesammelt hat. So werden

Inhaber und Mitarbeiter regelmäßig

geschult. „Die unmittelbaren positiven

effekte von Schul un gen ist nicht ausrei-

chend im Denken der händler verankert“,

stellte Dr. karsten Niehus, GMS-

Geschäftsführer, fest.  

Die wichtigsten kinderschuhlieferanten

wurden bereits bei der Planungen mit ein-

bezogen. Von ihnen wird das konzept mit

verschiedenen Maßnahmen umfassend-

unterstützt.   ziel von GMS ist es, im kom -

men den jahr fünf bis sieben Fach han dels -

 geschäfte zu eröffnen. n

ein einladendes entrée soll die kauflust der kundschaft steigern.

­­­­­­à „Boys & Girls“ 

1. Kinderschuh-Systemkonzept gestartet
Der GMS VerBuND haT eIN MoDerNeS VerMarkTuNGSkoNzePT Für kINDerSchuhe GeSTarTeT. zIelGruPPe SIND

VollSorTIMeNTer MIT kINDeraBTeIluNG uND NeuGrüNDer. uNTer Der Marke „BoyS & GIrlS“ haBeN IM Frühjahr 2013 DIe

erSTeN BeIDeN FachGeSchäFTe eröFFNeT. 

Der NewSleTTer Für GMS FachhaNDelSParTNer 07 / 2013

GMS aktuell

Zwei Pilot-Shops eröffnet

Nach dem offiziellen Start der beiden Boys &

Girls Pilotshops in Dresden (links) und

Potsdam (rechts) wurde von den Inhabern

Michael Thum und Guido Baar ein erstes posi-

tives Fazit gezogen. 



­­­­­­à „Boys & Girls“ 
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„wer die besten Marken und Produkte ver-

kaufen will, muss auch so auftreten: unver-

wechselbar anders, extrem klar, auf das

essenzielle fokussiert, signalisieren: nicht

für jedermann.“ Mit dieser Fokussierung

soll „SportXtreme“ ein Vermarktungs kon -

zept für Spezialisten werden. Das haben

sich jedenfalls die GMS handelsprofis vor-

genommen.  In den vergangenen acht

jahren haben sich bereits über 1.000 Fach -

handelspartner in Deutschland, Bene lux

und österreich für den GMS Verbund ent-

schieden. Vornehmlich Schuh fach händler,

mittlerweile würden aber auch rund 80

kunden, die neben Schuhe auch Sport im

Sortiment haben, den Service von GMS nut-

zen. jetzt wird Sport intensiv in den Fokus

gestellt. „wir wollen als dritte Verbund -

gruppe den Markt etwas aufmischen“,

betont Dr. Niehus. Nachdem rund 70 % des

deutschen Sporthandels bereits in den bei-

den großen Verbänden organisiert seien,

die sich auf Großflächen und Voll sortimen -

ter konzentrieren, richtet sich das konzept

SportXtreme vor allem an Spezialisten in

den Bereichen outdoor, Teamsport, run -

ning, Golf, wasserund wintersport.  Nicht

jede dieser Spezialisie   rungen sei in den vor-

handenen Verbänden gut abgebildet.

Spezialisierung ist, so bestätigt auch eine

Studie von kPMG die einzig wirksame

Strategie im wettbewerb mit Discount -

konzepten. Sie ist die richtige antwort auf

die aktuellen herausforderungen in der

handelslandschaft und eine alternative,

auch zu online-Shops. Sie hilft aber auch,

die Positionierung auf Performance- und

lifestyle-kategorien im wettbewerb mit

Vollsortimentern weiter auszubauen.  GMS

will händlern mit seinem konzept

SportXtreme weniger ware und

Dienstleistung im einkauf anbieten, wie das

die beiden großen Verbände tun „die spre-

chen fast immer nur vom einkauf“, erläu-

tert Dr.Niehus. auch ein warenlager ist vor-

erst nicht geplant. und schon gar keine

eigenmarken; es gibt schließlich viele tolle

Markenprodukte. Das Problem der händler

ist nicht der einkauf, sondern der Verkauf.

Das Problem ist daher nicht, wie oder

woher bekomme ich die ware – die gibt es

im überfluss. Das eigentliche Problem ist,

wie bekomme ich bessere abverkaufs -

quoten.  Der eigentliche erfolgsfaktor eines

handelsunternehmens ist heute nur noch

das Verkaufskonzept. Im Mittelpunkt von

SportXtreme stehen deshalb Vermark -

tungs konzepte. Dazu gehören neben viel-

seitiger Marketing-, kommunikations und

werbeunterstützung auch anregungen zur

PoS- und ladengestaltung bis hin zur

Mitarbeiter-auswahl und – Qualifikation.

Visual-Merchandising- Berater unterstüt-

zen bei der warenpräsentation, hilfen bei

events sollen Frequenz fördern und den

kassenbon maximieren. 

und last but not least kann auch das logo

SportXtreme zum aufbau einer gemeinsa-

men corporate Identity (cI) führen. wichtig

dabei: händler bleiben uneingeschränkt ihr

eigener chef. es gibt keine zwänge, keine

Bindungen. 

Neben betriebswirtschaftlicher hilfe und

trotz Schwerpunkt auf den Verkauf bleibt

aber auch die ware im Fokus. wir richten

uns nach den wünschen unserer händler.

Der GMS Verbund übernimmt natürlich

auch die zentralregulierung: als Partner

dafür steht, ebebso  wie im Schuhbereich

die rSB-Bank zur Verfügung. n

à GMS will mit eine neuen Unternehmenseinheit die Sportverbandslandschaft aufmischen

SportXtreme bietet Spezialisten viele Vorteile
„SeIT jahreN STaGNIerT Der uMSaTz IN klaSSIScheN SPorTGeSchäFTeN uND SPorTFachMärkTeN – GleIchzeITIG eröFFNeN

Neue, zuM TeIl hoch SPezIalISIerTe SPorTGeSchäFTe uND eNTwIckelN SIch BeSTeNS.“ DIeSeN TreND haT GMS auSGeMachT

uND wIrD IhN küNFTIG uND NuTzeN. MIT SPorTXTreMe werDeN Vor alleM SPezIalISTeN „VerMarkTuNGS-DIeNSTleISTuNG“

aNGeBoTeN. NIchT alS „eINkauFSVerBaND“, SoNDerN alS „VerBuNDGruPPe“ DarF eS MIT „SPorTXTreMe“ aBer GerNe auch

SchoN VoM GeMeINSaMeN eINkauF BIS zuM eINheITlIcheN cI GeheN.

Bei einer Pressekonferenz  im Deutsches Sport & olympia Museum in köln wurde die
neue  GMS unternehmenseinheit „SportXtreme“ vorgestellt.



GMS Geschäftsführer Thomas Schulte-

huer mann hob in seiner einführungsrede

die engen Verbindungen der Fachhandel

spartner untereinander als Stärke der

Gruppe hervor und empfahl jedem Teil -

nehmer die Tage intensiv zu nutzen um

neue kontakte zu knüpfen. Im anschluss

fasste handels- und Marketing-Fachmann

Dr. Marcus cremer die entwicklungen im

Schuh- und Mode fachhandel zusammen.,

und sorgte für einen spritzigen auftakt zum

workshop-Programm, für das insgesamt

12 workshops zusammengestellt worden

waren. In den workshops setzten sich die

Gesunde Schuhe Fachhändler anschließend

mit verschiedenen Themen aus den Be rei -

chen  - Marketing, Personal, Betriebs wirt -

schaft und ware auseinander. Dabei wur-

de offen uns intensiv über neue Vermark -

tungs ansätze, wie verschiedene Prä sen -

tations kon zept e für einlagen, diskutiert.

Gegenwind bekomme der stationäre ein -

zelhandel derzeit vor allem durch Filialisten,

die Verkaufsflächen von mehreren tausend

Quadratmetern für Schuhe einrichten – dar-

unter zahlreiche komfort schuh marken. 

Dr. Marcus cremer sah das erfolgskonzept

für orthopädieschuhtechnik und komfort -

schuh  handel darin, die ware nicht vorran-

gig unter dem Gesundheitsaspekt zu ver-

markten, sondern als innovative Fußfitness

und wellness für lebensfrohe Menschen.

Die kunden suchten verstärkt spannende

moderne wohlfühlgeschäfte auf. Daher

müssten auch orthopädieschuhtechniker

an ihrem außenauftritt feilen. Dem tradi-

tionellen handwerksmief stellt er die mo -

derne Manufaktur - wie z.B. in Sicht brauerei

- gegenüber, um die kunden emotional

anzusprechen. auch „der Blick über den

Tellerrand hin zur modisch à­­ Seite 2 

orientierten Textilbranche lohnt sich“,

meinte der handels- und Marketing ex -

perte. hier seien schon viel früher erfolg-

reiche Marketing maßnah men umgesetzt

worden. 

Mit dem Internet sei es heute so einfach wie

nie zuvor, erfolgreiche Marketing maßnah -

men zu verfolgen und Markttrends zu ana-

Der Veranstaltungsort, das kölner 5-Sterne-

hotel hyatt regency, direkt am rhein

gegenüber von altstadt und Dom gelegen,

gab der GMS-jahrestagung einen attrakti-

gen rahmen. Mit einer abend veranstaltung

mit Dinner-Buffet und einfallsreicher unter -

^haltung rund um das kölsche Brauch tum

sorgte der GMS Verbund dort für den kol-

legialen austausch. wer wollte, konnte am

nächsten Morgen noch eine Führung über

die Dächer des kölner Doms genießen. 

à Jahrestagung Komfortschuh & Orthopädie in Köln

Orthopädie-Jahrestagung mit großer Resonanz
zur BuNDeSweITeN GeSuNDe Schuhe jahreSTaGuNG IN kölN koNNTe Der GMS VerBuND aM 30. NoVeMBer 175 TeIlNehMer

auS 93 FIrMeN IM hyaTT hoTel kölN BeGrüßeN. Für DeN GMS VerBuND war eS eINe PreMIere. BISher wareN DIe GMS

GeSchäFTSFührer uND FachGruPPeNleITer IN GaNz DeuTSchlaND zu DeN reGIoNaleN FachGruPPeNSITzuNGeN uNTer-

weGS. erSTMalS haT DIe uNTerNehMerGeFührTe kölNer GruPPe DIe GeSuNDe Schuhe FachhäNDler zu eINer

jahreSTaGuNG Nach kölN GelaDeN.

Insgesamt kamen 175 Teilnehmer aus 93 Firmen ende November zum Treff nach köln 



lysieren. Für den einzelhandel, so cremer, sei

es vorteilhaft, sich auf wenige Marken zu

beschränken und sich darüber zu individu-

alisieren. Die Branche folge seit jahrzehnten

einem gleichförmigen auftrittsraster. "Doch

ich glaube, dass das aufgebrochen wird", so

cremer abschließend. Im anschließenden

workshop zu Marken partner schaften prä-

sentierten vier komfort schuh hersteller und

ein hilfsmittelhersteller ihre Marken philoso -

phien und stellten sich der teils kritischen

Diskussion mit dem Publikum.

um sich gegen Filialisten und den online -

handel abzusetzen, sei es wichtig, das eige-

ne Geschäft zur Marke zu machen. Dies las-

se sich vor allem durch Gestaltungs elemente

erreichen, welche die emotionen des

kunden ansprechen, wurde im workshop

Visual Mer chan dising deutlich. Peter lips

von lips Pantenburg und Partner erklärte,

mit welchen Marketing maßnahmen erfolg-

reich kontakte zu ärzten und kliniken

geknüpft werden können.

Im workshop-Block Personal legte Dr. Frank

weingarten verschiedene Möglichkeiten

dar, Mitarbeiter mit hilfe variabler ent -

lohnungssysteme zur leistungs steigerung

zu motivieren. wie sich arbeitsverträge rich-

tig gestalten, aber auch rechtskonform

beenden lassen, erläuterte rechtsanwalt

jürgen kuck von der rechtsanwaltskanzlei

Greisbach Gmbh. Prof. Volker von courbière

widmete sich im Dialog mit dem Publikum

der lösung von konflikten im Mitar bei -

terteam.

wer seine betriebswirtschaftlichen kennt -

nisse erweitern wollte, konnte wor kshops

zur betriebswirtschaftlichen Steuer ung, zur

Finanzplanung  und zum richtigen Verhalten

bei Betriebsprüfungen besuchen. n

Die Veranstaltungspausen gaben den Fachhändler zeit für ein geselliges Miteinander

Markttrends der Schuh- und Mo de -
branche  präsentierte Dr. Marcus cremer

Workshop I – Marketing

ärztemarketing – Besuch bringt auftrag!

Peter lips

Direct Marketing – Schritt für Schritt zu neu-

en kunden mit frischen Dialog-Ideen!  Britta

Bilo

Visual Merchandising – kundenwünsche

wecken durch Gestaltung des Firmenimage;

Thomas Schulte-huermann, Torsten

Workshop II – Betriebswirtschaft

effiziente betriebswirtschaftliche Steue -

rung; Georg Pantenburg

Professionelle Finanzplanung in inhaberge-

führten unternehmen - unternehmens sich -

erung, renditeoptimierung, Verhan deln mit

Banken; Dr. Stefan Touchard

Betriebsprüfung – wie verhalte ich mich rich-

tig; Peter Simon

Workshop III – Personal

Variable entlohnungssysteme –    motivierte

Mitarbeiter leisten mehr; Dr. Frank wein -

garten

arbeitsverträge richtig gestalten und been-

den; ra jürgen kuck

lösungsansätze für Ihre Personalprobleme;

Prof. Dr. Volker von courbière

Workshop IV – Ware

Markenpartnerschaften; repräsentanten

der Firmen Ganter, Finn comfort, Think, joja

und Bauerfeind

einlagen professionell präsentieren und ver-

markten – Vorstellung verschiedenen

„Visual Mer chan dising konzepte“; Thomas

Schulte-huermann

räumungs- und jubiläumsverkäufe erfolg-

reich durchführen – Bestände abbauen,

liquidität schaffen; hans-joachim Bielen



Das Münchener Institut International Ser -

vice check wurde von GMS beauftragt bun -

des weit Schuhfachgeschäfte auf ihre Be ra -

tungs- und Servicequalität zu prüfen. Das

Schuh haus Peters ging dabei als Bun des -

sieger im Bereich der Gruppe „Family &

Fash ion“ mit hervorragenden leistungen

und bemerkenswerter kundenorientierung

hervor. Die Testkäufer prüften bei ihren

Besuchen vom erscheinungsbild des Ge -

schäf tes über die Beratungsqualität bis hin

zur reklamationsbearbeitung. zahlreiche

ein  zel kriteri    en mussten zur zufriedenheit

der Test käufer erfüllt werden, um die Gold -

me dai   lle zu erreichen. auf der aus zeich -

nung wird man sich bei Schuh Peters aber

keinesfalls ausruhen. jeder kunde testet

schließlich täglich das Geschäft erneut. n

à GMS Fachhändler Schuh Peters ist Bundessieger beim Servicecheck  

Ausgezeichneter Service in Rinteln
SchuhGeSchäFTe GIBT eS VIele. SIch VoN DeN MITBewerBerN aBzuGreNzeN, FällT oFTMalS NIchT leIchT. clauDIa uND

ulrIch DöPke, INhaBer DeS SchuhhauSeS PeTerS IN rINTelN, haBeN SIch Daher zuM zIel GeSeTzT, NeBeN eINer GuTeN uND

BreITeN, MoDIScheN auSwahl DeN kuNDeN BeIM SchuhkauF BeSTMöGlIch zu BeraTeN. DaFüer wurDeN SIe IM GMS

SerVIcecheck 2012 auSGezeIchNeT.

Von den Testkäufen wird auch geprüft, wie ansprechend Fassade und Schaufenster sind.

zur Preisverleihung hatte GMS den Bürgermeister der Stadt rinteln und die lokale Presse geladen: Artikel der Schaumburger Zeitung



„Trotz der schwierigen Marktsituation

haben wir in Deutschland das umsatz -

volumen des Vorjahres halten, und im

ausland unsere Position deutlich ausbauen

können.“ so Dr. karsten Niehus. GMS ist im

jahr 2011 mit einem eigenständigen Team

in den Benelux-ländern gestartet und hat

seither dort bereits 200 Fachh andels kun -

den gewonnen. In österreich ist der GMS

Verbund erst seit Sep tember 2012 aktiv

und hat auch dort bereits 30 neue kunden

überzeugen können. Insgesamt sind damit

ca. 1.200 kun den dem GMS Verbund ange-

schlossen.  Im ersten Quartal des laufenden

jahres legten die umsätze des GMS Ver -

bund gegenüber dem Vorjahres zeit raum

um 33 % auf 56 Mio. € zu. „Damit haben

wir unsere eigenen erwartungen übertrof-

fen und wachsen nunmehr seit 8 jahren

zweistellig und über dem Branchenschnitt“

so Dr. karsten Niehus. „wesentlich für den

zuwachs ist die grundsätzlich gute

Geschäftslage im spezialisierten Schuhfach -

handel und der ungebrochene zulauf von

kunden auch aus anderen Verbundgruppen

im In- und ausland.“ In den ersten drei Mo -

naten des jahres festigte der GMS Verbund

seine Position in den neuen Märkten

Nieder lande, Belgien und österreich. Die

Strategie des GMS Verbunds beruht auf der

konzentration auf kunde nnähe, Schu lung

und der Spezialisierung der angeschlosse-

nen Fachhandelspartner.  Das bereits vor

mehreren jahren gemeinsam mit

Fachhändlern entwickelte Ver mark tungs -

kon zept „Gesunde Schuhe“ wurde zwi -

schen zeitlich kopiert. Mit der internationa-

len Schulungsakademie geht GMS neue

wege. an den launch zweier neuer

Vermarktungskonzepte in diesem Früh jahr

werden große erwartungen geknüpft.

„es bestätigt unseren erfolg, wenn nach

„Gesunde Schuhe“ auch unsere im

Schuhfachhandel einzigartigen Schulungs -

akademie und die neuen Vermarktungs -

konzepte bald kopiert werden“ so Schulte

- huermann „ aber letztlich zeigt dies nur,

dass wir die Innovatoren sind und nicht die

Nachahmer.“ n

à GMS intern

Erneut starker Umsatzzuwac hs
Der GMS VerBuND BlIckT auch IN DIeSeM jahr zuFrIeDeN auF DaS aBGelauFeNe

GeSchäFTSjahr zurück. GeGeNüBer DeM Vorjahr STIeG Der zeNTral -

reGulIeruNGS-uMSaTz uM FaST 20 % auF üBer 150 MIo. euro (Vorjahr 126 MIo.).

aufgrund der zunehmenden konzen -

tration im warenangebot werden statt der

großen zentralmessen verstärkt regional-

und Fachmessen von den Schuhfach -

händlern besucht. Dieser entwicklung wird

vom GMS Verbund künftig stärker rech -

nung getragen. Bereits in diesem jahr

waren die Mitarbeiter des  GMS Verbundes

bei relevanten Messen in den order -

zentren, bei den Sport- und outdoor-

Messen sowie bei Fachmessen für ortho -

päden vertreten. „wenn wir unseren

händlern raten, sich mit ihrem

Fachgeschäft auf ein Themen bereich zu

spezialisieren oder wenige Marken zu kon-

zentrieren, dann können wir nicht gleich-

zeitig eine nationale order messe mit 100

lieferanten ins leben rufen. wenn man nur

noch drei bis fünf Marken führt, lohnt sich

vor allem der Besuch im regionalen

orderzentrum. Daneben macht eine frühe

Trendmesse unter umständen Sinn, um

sich über allgemeine Trends zu informie-

ren“ so Thomas Schulte-huermann. n

à GMS verstärkt Präsenz bei regional- und Fachmessen

Nähe zählt!
Der GMS VerBuND, Der SeIT SeINer GrüNDuNG STeTS BeI Der GDS PräSeNT war,

haT SeIT herBST 2012 DaS reGIoNale eNGaGeMeNT uND DIe PräSeNz BeI

FachMeSSeN uND VeraNSTalTuNGeN IN FühreNDeN orDerceNTreN INTeNSIVIerT.

Neu im Team  
Marc NIewalDa VerSTärkT DIe Neue

GeSchäFTSeINheIT SPorTXTreMe.

Marc Niewalda hat, gemeinsam mit Tobias

ockenfels, die Verantwortung im Team des

neuen Marketing- und einkaufs-Partners

für den spezialisierten Sportfachhandel

übernommen. Der 31-jährige kommt vom

Sportartikelhersteller adidas und war dort

unter anderem für das nationale Produkt -

marke ting unterschiedlicher Sportkate go -

rien sowie für das globale Sport Marketing

im hallensport-Bereich zuständig. zuletzt

beriet er als interner unternehmensberater

den Süßwarenhersteller Ferrero.

Bei SportXtreme wird Niewalda sich um die

kundenberatung, lieferantenbeziehungen

und den Vertrieb kümmern, um die im april

präsentierten Serviceleistungen und Vor -

teile der kölner Verbundgruppe im Sport -

fachhandel zu etablieren.  

Die Gründe, warum er sich für SportXtreme,

und somit für  GMS, entschieden hat sind

di verse. „SportXtreme ist eine neue und

extrem innovative Verbundgruppe, die

Sport  fachhändlern neben umfassenden

Ser  vices und Dienstleistungen einzigartige

Möglichkeiten der alleinstellung im Markt

bietet und sie bestmöglich unterstützt. Die

Qualität die den Sportfachhändlern gebo-

ten wird ist mehr als überzeugend“,

begründet Niewalda seine entscheidung.n



SchuhMarkt: Sind die Konzentrations -

ten denzen eine Chance oder eine Ge -

fahr für die Vielfalt des Angebots?

Dr. Niehus: Die aktuellen entwick lungen in

der Verbundgruppen landschaft haben

sicher unterschiedliche Seiten und unter-

schiedliche konsequenzen.  jeder strebt

nach Größe – Größe bietet Synergien und

kos ten vorteile, die häufig auch den kunden

zugutekommt. Nicht aber, wenn die

anbieter zu groß werden und monopolar-

tige Strukturen entwickeln. So z B. bei den

Stromanbietern oder den lokalen Ver sor -

gern. hier entstanden in den letzten 50

jahren große, träge Verwal tungs apparate.

Sinn volle Synergien wurden durch In ef fi zi -

en zen der Verwaltung aufgezehrt. Der

kontakt zwischen kunden und an bieter

geht verloren und man landet in anonymen

call centern. auch in unserer Branche er -

ken nen wir, dass eine kleine, auf den Schuh -

fachhandel fokussierte Ver bund gruppe

schneller und individueller auf die Be -

dürfnisse unserer kunden reagieren kann.

SchuhMarkt: Geht die Tendenz weg von

dem auf Schuhe spezialisierten Fach  ge -

schäft und entspricht somit eine auf

Schuhe spezialisierte Verbund grup pe

nicht mehr heutigen Erforder nissen?

Schulte-huermann: Grundsätzliche funk-

tionieren Märkte nur dann, wenn sie viel-

fältig sind. ein Markt mit nur einem anbieter

ist kein Markt mehr. wer samstags auf dem

Markt nur noch einen anbieter findet, geht

nicht mehr hin. es braucht also Vielfalt, es

braucht wett bewerb und jede ein -

schränkung ist zu bedauern und schädlich

für die Nachfrager. Im Schuhfachhandel ist

zu befürchten, dass die Fachhändler und die

lieferanten zunehmend von wenigen

Verbundgruppen abhängig werden. Schon

heute stehen kleinere Fachhändler und

lieferanten unter dem Diktat der „haup -

tverwaltung“ und müs sen sich den Ideen

und konzepten beugen. Nur noch die

Großen können sich be haupten, genießen

dann aber auch die Vorteile.

SchuhMarkt: Gehört die Zukunft den

Spezialisten unter den Schuhhändlern,

was nicht ausschließt, dass Randsor ti -

mente mit angeboten werden?

Dr. Niehus:  auf der einen Seite stehen in

zukunft die großen Filialisten und

Internetanbieter, die mit wenig Beratung,

Sonderpreisen und einer möglichst großen

auswahl an Marken und Modellen versu-

chen erfolgreich zu sein. außer besten

konditionen erwarten diese händler nicht

viel von ihrer Verbundgruppe. Dass dieses

konzept im stationären Fachhandel funk-

tioniert ist bereits bewiesen. ob es auch im

Internet immer funktioniert bleibt abzu-

warten. In diesem Sinne ist der Inter net -

handel vor allem ein wettbewerb für den

preisorientierten Fachmarkt nicht aber für

das profilierte Spezialgeschäft. auf der

anderen Seite stehen die Spezialisten die

sich gegen die preisorientierten anbieter

positionieren. Mit starkem Service, schma-

lem und tiefem Sortiment und bester

Beratung besteht deren chance in der

Bindung von zahlungsfähigen und -willigen

kunden, die bereit sind etwas mehr auszu-

geben und dafür eine besondere leistung

zu erhalten. Das kann das kinder schuh -

geschäft ebenso wie der Fashionspezialist.

hier ist persönliche Betreuung und ein

enges vertrauensvolles Verhältnis zwischen

den entscheidern in der Verbundgruppe

und dem Fachhändler notwendig. Für die-

se Spezialisten ist es wichtig, die eigenen

Strukturen den anforderungen des Marktes

anzupassen. Dazu zählt die Bestimmung

einer eindeutigen Positionierung, die von

den kunden auch wahrgenommen wird.

Daneben steht vor allem auch die regelmä-

ßige Schulung des Personals. hier besteht

die herausragende chance sich vom

wettbewerb deutlich abzugrenzen und die

Geschäfte erfolgreich zu entwickeln. 

SchuhMarkt: Welcher Händlertyp ist

typisch für Ihre Verbundgruppe?

Schulte-huermann:  Viele Fachhändler

brauchen neben der zr auch eine vertrau-

ensvolle unter stützung, um auch in 10

jahren noch erfolgreich in ihrem lokalen

Markt bestehen zu können. In einer zeit sich

ändernden Ver braucherverhaltens braucht

es auch neue konzepte. So konnten wir vie-

le Familien geschäfte zurück in die

Profitabilität führen. 

Das geht nur wenn man miteinander auf

augenhöhe spricht. Deshalb wächst die

zahl der angeschlossenen unternehmer seit

8 jahren beständig. n

à GMS im Interview

Entwicklung der Verbundgruppenlandschaft 
IN DeN leTzTeN jahreN haT eINe STarke VeräNDeruNG Der VerBuNDGruPPeNlaNDSchaFT IM SchuhBereIch STaTTGeFuN-

DeN. eINerSeITS eINe STarke koNzeNTraTIoN, Durch DIe INSolVeNz VoN GaraNT uND reXor, DIe leTzTlIch VoN Der aNwr

GeSchluckT wurDeN, SowIe Durch DIe zuSaMMeNSchlüSSe VerSchIeDeNer GruPPeN wIe INTerSPorT-SaBu-uNITeX.

aNDererSeITS BeleBT DIe NeuGrüNDuNG VoN GMS, MIT eINeM INDIVIDuelleN FachGruPPeNkoNzePT, SeIT achT jahreN DeN

MarkT. aNFaNG DeS jahreS 2013 BeFraGTe DIe BraNcheNzeITSchrIFT „SchuhMarkT“ Daher DIe GMS GeSchäFTSFührer

ThoMaS SchulTe-huerMaNN uND Dr. karSTeN NIehuS zuM TheMa „DeuTSche VerBuNDGruPPeNlaNDSchaFT“.

Thomas Schulte-huermann und 
Dr. karsten Niehus



ende 2012 wurde die bestehende Beleuch -

tungsanlage im Schuhhaus weg mann in

lingen durch ein neues, innovatives licht -

konzept mit leD-Technik er setzt. Im rah -

men einer Bestands auf nahme im Ver kaufs -

raum wurde zunächst die Be leuch tungs -

situation analysiert. Da keine Pläne der ur -

sprünglichen anlage vorhanden wa ren,

plante man das neue licht konzept direkt

vor ort. wunsch der Inhaber war es insbe-

sondere, die Beleuch tungs kosten deut   lich

zu senken und gleichzeitig für eine helle,

verkaufsfördernde Inszenie rung der über -

wiegend dunklen Schuh mode zu sorgen. 

Die lösung: anstatt den gesamten Ver -

kaufs raum in der Fläche gleichmäßig zu

beleuchten, werden durch hell- und

Dunkel-zonen kontraste geschaffen. Die

warenprä sen  tation wird gezielt mit einer

höheren Beleuchtungsstärke akzentuiert.

Besonders die wandregale als vertikale

Flächen werden so hervorgehoben, weni-

ger verkaufsrelevante Bereiche treten

zurück. Durch die sehr gute Farb wieder -

gabe der leDs erscheinen die ausgeleuch-

teten Schuhe in ihren natürlichen

eigenfarben und selbst feinste Nuancen

werden deutlich sichtbar.  auch in Punkto

wirtschaftlichkeit kann die neue Be -

leuchtungsanlage überzeugen: Der ener -

gie verbrauch pro jahr konnte durch die

Neu planung und umrüstung auf leD-

Technik von 9.600 auf 4.011 kwh mehr als

halbiert werden (bei einer Brenndauer von

3.000 Stunden pro jahr). umgesetz wurde

das Projekt mit der Bäro Gmbh & co. kG

- PerFecT reTaIl lIGhTING, wolfstall 54-

56, 42799 leichlingen.  Bei Intersse an einer

Beratung wenden Sie sich bitte an ihren

GMS kunden betreuer. n

à Beleuchtung

Schuhmode im besten Licht
Für FachhäNDler lohNT eS SIch, BeI Der NeuPlaNuNG, uMrüSTuNG oDer MoDerNISIeruNG VoN BeleuchTuNGSaNlaGeN

auF DaS kNow-how VoN lIchT-SPezIalISTeN zurückzuGreIFeN. BeIM PIloTProjekT IM SchuhhauS weGMaNN IN lINGeN zeIG-

Te Der GMS BeleuchTuNGSParTNer Bäro, welche VorTeIle eINe INDIVIDuell GePlaNTe BeleuchTuNGSaNlaGe MIT NeueSTer

leD-lIchTTechNIk haT. 

Sichtbarer unterschied: Der Verkaufsraum des Schuhhauses wegmann vor und nach
der umrüstung auf neuste leD-Technik.

Für die Stromkosten bedeutet dies: anstatt 1.344 euro werden nun jährlich nur noch
ca. 561 euro fällig (bei 0,14 euro je kwh). 
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