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NEWSLETTER FUR G-LORD FACHHANDELSPARTNER

- Positionierung in der Verbundgruppenlandschaft

Beratungs- statt nur Einkaufsverband

WELCHE AUSWIRKUNGEN HAT DIE UBERNAHME DER GARANT DURCH DIE ANWR AUF GMS? WIE WIRD SICH GMS KUNFTIG AM MARKT
POSITIONIEREN? FRAGEN DENEN SICH DR. KARSTEN NIEHUS UND THOMAS SCHULTE-HUERMANN IM INTERVIEW MIT DEN FACHZEIT-
SCHRIFTEN SHOEZ UND SCHUHKURIER STELLTEN. DAS VOLLSTANDIGE SHOEZ INTERVIEW-FINDEN SIE AUF DEN SEITEN 5 - 6.

Aus marktpolitischer Sicht schranken Fusi-
onen den Wettbewerb ein. Der seit einigen
Jahren laufende Konzentrationsprozess auf
Seiten der Verbundgruppen ist daher nicht
gut fur die Branche. Wenn es anscheinend
nur noch zwei Alternativen gibt, dann wirkt
sich das flr Fachhandel und Lieferanten
gleichermaf3en negativ aus, da die Ange-
botsstrukturen gleichformiger werden. Zwi-
schen den beiden Blocken ANWR/Garant
und Intersport/Sabu steht GMS als kleiner,
aber feiner und kerngesunder Verbund. Der
bewusst einen anderen Ansatz als die
'Grofsen’ verfolgt. Der Gedanke der Ein-
kaufsgenossenschaft gehort der Vergan-
genheit an. Nicht die Ware,
betriebswirtschaftliche  Gesamtkonzepte
entscheiden Uber den Erfolg oder Misser-
folg des familiengefuhrten Schuhfachhan-
dels. Hier setzt GMS an: als Beratungs- und
nicht als Einkaufsverband.

sondern

Nicht Grof3e, sondern Qualitat, Schnelligkeit
und die beste Beratungsqualitat zahlen. Von
Anfang an galt daher die Devise ‘one face
to the customer’. Die enge Bindung zum

GDS Messeabend

Wie bereits in den vergangenen Jahren tref-
fen sich auch in diesem September die GMS

Fachhandler im Rahmen der Herbst GDS.

Treffpunktist die Diisseldorfer Altstadtbrau-
erei ,Zum Schiffchen". Am zweiten Messe-
abend, Samstag dem 11.09.2010 ab 19:30
Uhr, werden dann erneut in lockerer At-mos-
phare Fachgesprache geflihrt, neue Kontak-

te geknlpft und Zukunftsplane diskutiert. ®
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Fachhandlerist die Basis von allem!,, Mit die-
sem Ansatz ist der GMS Verbund in den letz-
ten Jahren gewachsen und hier liegt auch
weiterhin eine riesen Chance” betonte
Thomas Schulte-Huermann im Schuhkurier
Interview. , Wir stellen fest, dass vor allem
die Generation der Sohne und Tochter fur
unsere Konzepte offen sind. Daher sind
unsere Handler im Schnitt 10 bis 15 Jahre
jinger. Wir sind die Verbundgruppe der
Jungen” erganzt Dr. Karsten Niehus.

Garant Aktien

In den vergangenen Wochen und Monaten
haben viele GMS Fachhandelspartner bei uns
angefragt, wie sie auf das ANWR Kaufan-
gebot bezuglich der Garant Aktien reagieren
sollen. Die meisten haben das Angebot ange-
nommen und konnten so nach der Insolvent
im Jahr 2004 einen unerwarteten Erlés erzie-
len und haben damit ein Kapitel endgliltig
abgeschlossen. B

09/2010

-

7

Das Potenzial hinsichtlich der Wachstums-

maoglichkeiten fur GMS bei Kundenzahl und
Umsatz ist durch den Markt begrenzt.

Aktuell liegt das jahrliche Einkaufsvolumen
der GMS Kunden bei 90 Mio. Euro. Die
Obergrenze dirfte bei 120 bis 130 Mio. Euro
liegen. Bei GMS geht man davon aus noch
zwei bis drei Jahre wachsen zu kénnen und
sich dann auf dem erreichten Niveau zu sta-
bilisieren. ®

Siegel Wasserdichtheit

GMS bietet erneut kostenguinstige Anhanger
und Aufkleber mit dem Qualitatssiegel
,Wasserdicht”. Die Aufkleber mit 4 cm
Durchmesser konnen fiir 31 Euro (fir 1000
Stlick) sowie die Anhangeschilder in gleich-
er GrolRe, doppelseitig bedruckt, inkl. Loch
und Sicherheitsfaden, zu 36 Euro (fir 1000
Stlick) erworben werden. Die Bestellunterla-
gen erhalten Sie in Kirze. ®



- ZR-Volumen wachst weiter

GMS uber 90 Millionen Euro

DER GMS VERBUND HAT ZUR JAHRESMITTE EIN DEUTLICHES UMSATZPLUS BEI DER
ZENTRALREGULIERUNG UND KORRIGIERT DIE EIGENE PLANUNG FUR DAS LAUFENDE

GESCHAFTSJAHR NOCHMALS NACH OBEN.

Nach nur flinf Jahren, seit dem operativem
Start der jlingsten Verbundgruppe fiir den
deutschen Schuhfacheinzelhandel, ist der
GMS Verbund sowohl organisch als auch
durch die Vielzahl neu gewonnener junger
Fachhandelspartner kraftig gewachsen.
Das jahrliche Einkaufsvolumen aller GMS
Fachhandler liegt inzwischen Gber 90 Milli-
onen Euro. Bezogen auf das Auftragsvolu-
men zum vergleichbaren Vorjahreszeit-
punkt von 75 Mio. Euro entspricht dies
einem Zuwachs von 15 Mio. Euro bezie-
hungsweise 20 Prozent.

Geschéftsfuhrer Thomas Schulte Huer-
mann sieht sich durch den anhaltenden Er-
folg aus dem eingeschlagenen Weg besta-
tigt, besonders da die Zahl neuer Kunden
in jlingster Zeit auflergewodhnlich stark

- Fashion

Riva-Order

In Klrze wird GMS allen modischen Fach-
handlern erneut speziell ausgemusterte
Modelle von namhaften italienischen und
spanischen Herstellern anbieten.

Nach aktueller Planung wird dies unter dem
Label , Centro” geflihrt werden. Der Kos-
tenvorteil fir GMS Partner gegenliber den
Eigenmarkenprogrammen anderer Verban-
de liegt bei rund 20 %. Ferner entfallen
durch die Kooperation mit Pélking hohe Ab-
nahmeverpflichtungen.

Zusatzlich bietet Polking GMS Kunden
unter dem Label ,Piazza” eine eigene Pro-
duktlinie zu Sonderkonditionen und mit
verlangerter Bestellmoglichkeit. Teile der
Kollektion werden zur GDS und zur moda
made in italy zu sehen sein. Weitere Details
dazu erhalten unsere modischen Fachhand-
ler in Kiirze. ®

angestiegen ist. ,Die vergangenen Wochen
und Monate haben gezeigt, dass es noch
viele Fachhandler gibt, die zu uns wollen
und von unserem Unternehmen, unseren
Leistungen und Konzepten uberzeugt sind.
Die aktuellen Entwicklungen im deutschen
Verbundgruppenmarkt sprechen fir uns,
als einzige am Markt verbliebene unab-
hangige Kraft.”

,Wir sind inhabergefihrt und unsere Kun-
den wissen auch mit wem sie es noch in 20
Jahren zu tun haben. Die Nahe zu unseren
Kunden wird sehr geschatzt. Die Rlickmel-
dung unserer bestehenden Kunden und die
Ergebnisse gemeinsamer Projekte zeigen,
dass wir auf dem richtigen Weg sind und
dass es unseren Verbund braucht”, betont
Dr. Karsten Niehus. ®

- Personalien

GMS Team wachst

Dipl. Kfm. Hermann Becker ist seit Marz 2010
fur die Fachgruppenbetreuung und Betriebs-
beratung bei GMS
zustandig.  Nach
seiner Ausbildung
zum Einzelhandels-
kaufmann bei Sala-
mander war der
studierte  Diplom
Kaufmann bei Ber-
telsmann als Ge-
bietsleiter tatig. 5
Jahre konnte er
als Verkaufsleiter ummfassende Erfahrun-
gen in der Fhrung eines mittelstandischen
Schuhfachgeschaftes sammeln. Zuletzt war
er bis Februar 2010 fir die Garant Schuh +
Mode AG als Betriebsberater und Mit-
gliederbetreuer verantwortlich. Derzeit
konzentriert er sich auf den Aufbau der von
ihm gefuhrten Fachgruppe. B

Oktoberfest

Das Munchner Oktoberfest ist jedes Jahr
aufs Neue ein einzigartiges Ereignis das
Menschen aus der gesammten Welt
anzieht. Zum 200. Wiesn-Geburtstag hat
GMS interessierte Fachhandlern ins Hof-
brau-Festzelt eingeladen. Der Ansturm
auf die Karten ist wie immer gigantisch.
Dennoch konnte GMS 20 Platze fir
Kunden reservieren. Die Karten werden
in der Reihenfolge der Anmeldungen
vergeben. ®

Werbeplane online

Flocken sparen

Flocken sparen
10

Vom xx.xx. bis xx.xx

Flyer DIN-Lang

Von der Saisoneréffnung, bis zur Weih-
nachtsaktion. Wichtige Anlasse sollten ge-
nutzt werden um zusatzliche Kaufanreize
zu schaffen. Hier helfen die aktuellen
Jahreswerbeplane, die fur die Fachgrup-
pen ,,Family & Fashion”, ,,Family Land” und
,Gesunde Schuhe” auf der GMS-Home-
page, im Bereich ,Innovation”, zum
Download bereit stehen. Ab sofort besteht
dabei die Moglichkeit, Auftrage jederzeit
als Einzelauftrag je Werbeaktion zu ertei-
len, ohne die in der Vergangenheit not-
wendigen Mindestbestellmengen der je-
weiligen Fachgruppe. &




- ,Best Practice”

Wer sich am Durchschnitt orientiert - verliert

IMMER WIEDER WIRD IN DISKUSSIONEN UBER DIE LEISTUNGSFAHIGKEIT UND DEN ERFOLG VON SCHUHFACHGESCHAFTEN AUF
BRANCHENDURCHSCHNITTSWERTE VERWIESEN. WESENTLICH SINNVOLLER IST ES JEDOCH SICH ,BEST PRACTICE" BEISPIELE, ALSO DIE
ORIENTIERUNG AM JEWEILS BESTEN, ALS MESSLATTE ZU WAHLEN.

.Im Durchschnitt lag der Umsatz im August
X % Uber dem Vorjahr." Alle Fachmagazine
veroffentlichenin erster Linie Durchschnitts-
werte sowohl die Umsatze betreffend als
auch die Kosten, ohne die Spannbreite der
Entwicklung aufzuzeigen. Auch Berater
arbeiten zumeist mit Durchschnitten wenn
es um die betriebswirtschaftliche Optimier-
ung geht: ,Im Durchschnitt betragen die
Personalkosten 16 % vom Nettoumsatz”
etc.. Banken betrachten den durchschnitt-
lichen Wareneinsatz ohne zu berlcksichti-
gen, dass im z. B. Komfortbereich die rea-
lisierten Margen viel héher sind, daftr der
Lagerumschlag viel niedriger als z. B. im
modischen Bereich.

Was wir brauchen ist die Orientierung
an den Besten in der Nische.

Jeder Durchschnittswert stellt die Mischung
von guten und schlechten Daten dar. Wenn
die Branche also insgesamt schrumpft, wird
auch der Fachhandler, der sich am Durch-
schnitt orientiert auf Dauer schrumpfen.

- Finanzierungsprobleme im Einzelhandel

Wenn die erfolgreichsten Fachgeschaftsbe-
treiber mit 11 % Personalkosten auskom-
men, dann ist dies die Messlatte flr jeden
Kollegen. Wenn das erfolgreichste Kinder-
schuhgeschaft in stadtischer Randlage
jedes Jahr mit 5 % wachst, dann ist dies fir
alle Betreiber von Kinderschuhgeschéften
die Messlatte. Und wenn der beste Geselle
in einem schuhorthopadischen Fachbetrieb

Die richtige Finanzierung

IMMER WIEDER ZEIGEN SICH BEI DER ANALYSE VON UNTERNEHMENSDATEN AHNLICH GELAGERTE PROBLEME BEI DER FINAN-

ZIERUNGSSTRUKTUR.

Die Lebensversicherung ist hoch abge-
schlossen mit dem Ziel im Alter abgesichert
zu sein. Der Gewinn reicht nach den
Entnahmen fir laufende Kosten nicht aus,
um auch die Raten flr die Lebensver-
sicherung oder fur laufende Darlehenstil-
gungen zu decken. Haufig wird das Ziel ver-
folgt, durch hohe Tilgungen das Darlehen
schnell zurlick zu fihren. Fehlen die Mittel,
wird dann unvermeidlich auf den Konto-
korrentkredit zugegriffen.

Dies flihrt dazu, dass das Geld zu hohen Zin-
sen aufgenommen wird (Kontokorrent 8 %
bis 10 %), um es in der Lebensversicherung
mit 2 bis 3 % anzulegen oder um Darlehen,
die giinstig mit 6 % bis 7 % aufgenommen
wurden zu tilgen. In vielen Fallen kann man
beobachten, dass der Kontokorrentkredit
Jahr fur Jahr um den Betrag steigt, der in die
Lebensversicherung eingezahlt wird. Wer
zum Beispiel monatlich 500 € spart, hat nach
15 Jahren bei einer Verzinsung von 3 %, wie

einen Umsatz von 100 T€ netto generiert,
dann muss sich jeder Kollege fragen, was
er andern kann, um dies zu erreichen. In
diesem Sinne hat GMS begonnen, ausge-
wahlte anonyme Beispiele fir Bestleis-
tungen vorzustellen und in den Fachgrup-
pensitzungen zu diskutieren. Nur wer sich
an den Besten messen lasst, wird auf Dauer
zu den Besten zahlen. B

sie heute bei Lebensversicherungen zu
erwarten ist, ein Guthaben von ca. 115.000
€. Wer diese Zahlungen aber Uber einen
Kontokorrent finanziert, zahlt nach 15
Jahren ca. 200 T€ an seine Bank zurlick.
Wenn Sie das Gefiihl haben lhre Finanzie-
rungsstruktur konnte verbessert werden,
dann sprechen Sie mit lhrem Kunden-
betreuer. Wir helfen gerne bei Bankge-
sprachen und bei der langfristigen Optimi-
erung der Finanzierungsstruktur. |



- GMS Akademie

Schulung bringt bis zu 20 % Umsatzzuwachs

DIE TEILNEHMER DER GMS AKADEMIE SIND HOCH ZUFRIEDEN. NAHEZU ALLE TEILNEHMER KONNTEN BEREITS IM ERSTEN JAHR AKTI-
VER SCHULUNGSARBEIT UMSATZZUWACHSE VON 5% BIS 20% ZUM VORJAHRESZEITRAUM REALISIEREN.

Anders als in anderen Schulungsprogram-
men geht es der GMS Akademie in erster
Linie um den Umsatz der Fachhandler. Alle
MafRnahmen und Inhalte, die vermittelt
werden, sollten von Anfang an den Zielen
dienen den Umsatz zu steigern, die Ver-
besserung der Wiederkauferquote sowie
einen bestmoglichen Service zu erreichen.
Verbesserung des Durchschnitts-Bons durch
gute Beratung und die Qualifizierung der
Mitarbeiter hochpreisiger zu verkaufen. Ver-
besserung der Weiterempfehlungsrate
durch Ehrlichkeit und Kompetenz.

In diesem Sinne wird die GMS Akademie
die SchulungsmafRnahmen auch in den
nachsten Jahren weiter fortsetzen. ,Schul-
ung ist keine einmalige Angelegenheit son-
dern ein laufender Prozess. So wie unsere
Fachhéandler regelmafiig Werbung machen,
gehort die Schulung der Mitarbeiter und
der Chefs zum laufenden Programm eines
erfolgreichen Geschaftes” so Dr. Karsten
Niehus, verantwortlich fur die GMS Aka-
demie. ,Fir die Handler lohnt sich die
Investition in die Schulung bereits ab einem
Zusatzumsatz von ca. 5-6 Tausend Euro pro
Jahr. Dies haben fast alle bereits nach dem
ersten Jahr erreicht” freut sich Niehus ,, und
das obwohl der erste 2-jahrige Baustein
noch gar nicht durch ist.” Bisher gaben die
meisten Fachhandler mehr Geld fur Strom
aus als fur die Qualifizierung Ihrer Mitar-
beiter. Doch ihr Hauptwettbewerbsvorteil
ist die Beratungs- und Servicequalitat. Die
meisten verschenken hier ihr grofStes
Potential. Die 6 Erfolgsbausteine der GMS
Akademie sind:

- Trainerausbildung 2 Tage pro Jahr

- 10 Lehrbriefe

- 10 Verkaufstrainings

- halbjahrliche Servicechecks durch Testkaufer
- halbjahrliche Wissenschecks

- 4 wochige Trainings im Geschaft
,Wirhaben an dem Konzept fiir unsere GMS

Akademie lange gearbeitet und die
Schwachstellen im Verkauf sehr systema-
tisch analysiert. Das was an Schulungen bis-
her im Markt angeboten wurde hat uns
nicht gereicht. Unsere Ankindigung, dass
20 % Mehrumsatz durch unsere Schulun-
gen zu erreichen sind, schienen einigen sehr
vollmundig aber wir wussten genau wo-
durch wir diesen Mehrumsatz bei den Schul-
ungen erzielen werden. Es geht uns darum
zu vermitteln mehr und hohere Preislagen
zu verkaufen. Die Werkzeuge die wir daftr
erarbeitet haben und die Dokumentation
fand groflen Anklang bei den GMS
Akademie Fachhandlern” erlautert Thomas
Schulte-Huermann.

Unser Schulungskonzept gibt Fachhandlern
daruber hinaus einen professionellen Rah-
men flr den Kommunikationsaustausch zwi-
schen Chef und Mitarbeitern aber auch zwi-
schen den Mitarbeitern selbst. Die Mitarbei-
ter sind besser informiert und motiviert.

Wie jeder Sportler nur besser wird wenn er
standig trainiert, so kann auch das
Mitarbeiter Team nur durch standiges
Training besser werden. Dies scheitert bei
vielen Schulungsangeboten an den hohen
Kosten. Hierauf haben wir besonders ge-
achtet. Die Investition in Schulungen kann
nur dann langfristig sein, wenn der Handler
sehr schnell merkt das es ihm mehr bringt
als kostet. Dies ist uns vorbildlich gelungen.

.Ich konnte es mir gar nicht vorstellen, dass
ich selbst ein Training mache. Jetzt weifs ich,
dass ich das kann und es macht sogar Spaf3”
so Sabine Wiegrefe vom Schuhhaus Sieg-
mann in Hameln, die seit dem Start der GMS
Akademie dabei ist. Insgesamt nehmen
Uber 800 Mitarbeiter an der Ausbildung der
GMS Akademie teil.

. Tue Gutes und rede dartber” gehort eben-
so zum Akademie Konzept und schafft eine

hohe regionale Aufmerksamkeit. Dies ist
Offentlichkeitsarbeit die den Fachhandler in
denregionalen Teil seiner Zeitung bringt und
dies kostenlos. Daflir werden die besten
Fachhandler in jedem Bundesland jeweils
durch lhren Burgermeister mit der GMS
Akademie Goldmedaille ausgezeichnet. B

GMS Akademie schult
tiber 800 Mitarbeiter

Die GMS Akademie ist 2010 ins zweite
Jahr gestartet und erfreut sich Uber stetig
anwachsende Teilnehmerzahlen. Hier wer-
den Mitarbeiter aus- und weitergebildet,
um Ihr Wissen und ihre Beratungsqualitat
systematisch zu steigern. Zusatzverkaufe
zur Umsatzsteigerung werden trainiert
und kontinuierlich wird geprift, ob das
vermittelte Wissen auch verinnerlicht
wurde und ob es dann auch tagtaglich
umgesetzt wird.

In Chefschulungen wird der Unternehmer
zweimalim Jahrin regionalen Schulungen
zum Trainer ausgebildet, um seine eige-
nen Mitarbeiter am POS selbst schulen zu
kénnen. Durch die Akademie bekommt er
fur die Schulungen im eigenen Geschaft
Schulungsmaterialien und einen Leitfaden.

In regelmaligen Abstanden werden
Wissens-Checks durchgefihrt, mit denen
der Schulungserfolg gemessen wird. So
weils jeder Mitarbeiter wo er auch im ver-
gleich zu anderen steht. Die Ergebnisse
der Wissen-Checks flieen wiederum in
die weiteren Trainingsmodule ein. Defizi-
te werden focussiert und intensiviert ge-
schult. Diese Ergebnisse zeigen, was es
bringt und wie wichtig es ist diese Schul-
ungen kontinuierlich bei den eigenen
Mitarbeitern am POS durchzufihren. ®



> SHOEZ Interview zur Ubernahme der Garant AG

GMS ist die Verbundgruppe der Spezialisten

DIE VERBUNDGRUPPENLANDSCHAFT IN DEUTSCHLAND HAT SICH IN DEN VERGANGENEN JAHREN DRASTISCH VERANDERT, NICHT
ZULETZT WEGEN DER ERFOLGTEN UBERNAHME DER GARANT DURCH DIE ANWR. DIE FACHZEITSCHRIFT SHOEZ SPRACH MIT DEN GMS
GESCHAFTSFUHREN DR. KARSTEN NIEHUS UND THOMAS SCHULTE-HUERMANN UBER DIE KONZENTRATION DER VERBUNDGRUPPEN,

UBER CHANCEN UND PERSPEKTIVEN.

Die Ubernahme der Garant durch die
ANWR hat eine ganz neue Verbund-
gruppenlandschaft zur Folge: Welche
Konsequenzen erwarten Sie daraus?

.Fir die ANWR war der Kauf der Garant
sicher ein sinnvoller und konsequenter
Schritt in Richtung Europa. Dazu kdénnen
wir den Verantwortlichen auf Seiten der

ANWR nur gratulieren”, so Dr. Niehus. ,,Fir
die Garant und Rexor sehen wir erhebliche
Folgen. Die Unabhangigkeit ist endgliltig
verloren. Die Standortiberschneidungen
werden viele treffen. Viele Leistungen und
Angebote werden auf der Suche nach
Synergien sicherlich  vereinheitlicht;
Individualitat geht verloren,” flihrte er fort.

,Dazukommt,” so Schulte-Huermann ,, dass
die Garant AG ein vermutlich gesamtwirt-
schaftlich sinnvolles Geschaftsmodell ver-
folgt hat, bei dem auch kleinere oder
finanzwirtschaftlich schwache Fachhandler
unterstltzt und von der Gruppe getragen

wurden. Wir befurchten das durch anste-
hende Strukturbereinigungen Fachhandler
mit einem Umsatzvolumen von insgesamt
bis zu 100 Mio. € verloren gehen kénnten.
Die kleinen oder finanziell schwacheren
Fachhéandler wird es treffen.

Eine Handelsregel sagt, dass Flachenum-
satz, der verloren ist nicht durch andere

Marktteilnehmer aufgefangen wird. Der
Umsatz von Fachhandlern die schliefSen
mussen ist also auch fur den Markt und fur
die Industrie verloren. Lieferanten, die bis-
lang mit dem typischen, inhabergefihrten
Fachhandel gute Geschafte gemacht ha-
ben, werden dies splren.”

Und was ist mit den Fachhandlern, die
stark genug sind?

.Den Fachhandlern gehen die Alternativen
aus. Wer sich vor 10 Jahren noch zwischen
8 Gruppen entscheiden konnte, dem stehen
jetzt nur 3 zur Wahl. Flr den Handler wird

es enger, die Abhangigkeit von der Ver-
bundgruppe noch groéfer” erlduterte Dr.
Niehus.

Was werden die Hersteller nach lhrer
Ansicht tun?

,Der abnehmende Wettbewerb wird dazu
flhren, dass der Druck auf die Hersteller
zunimmt. Viele Lieferanten splren diese
Entwicklung schon jetzt in endlosen Kondi-
tionsverhandlungen, ohne dass es den an-
geschlossenen Fachhandlern danach wirt-
schaftlich besser ginge. Grof3e Organisa-
tionen tendieren nun einmal dahin die durch
GroBe entstehenden Synergien gleichsam
zu absorbieren. Die Hersteller werden auf
den zunehmenden Verhandlungsdruck und
den Umsatzriickgang mit dem Fachhandel
reagieren und zunehmend eigene Vertriebs-
schienen verstarkt auszubauen, um sich
alternative Absatzkanale zu schaffen. Damit
entsteht dem inhabergefuhrten Fachhandel
zusatzlicher Wettbewerb.

Wenn sich diese Entwicklung fortsetzt,
dann gibt es bald keinen selbstandigen
Schuhfachhandel mehr, wie wir ihn heute
kennen. Dann gibt es nur noch die Grof3en
Filialisten und einige wenige Spezialisten”
so Dr. Niehus.

Und was bedeutet das fiir GMS?

,Im Hinblick auf die Lieferanten haben wir
seit Jahren eine klare und eindeutige Linie
und die heifst ,Marktorientierung statt
Machtorientierung”.

Wir alle werden nicht erfolgreicher, wenn
wir uns gegenseitig versuchen Prozente
abzunehmen, die dann in der ndchsten
Runde wieder aufgeschlagen werden. Wir
werden aber gemeinsam erfolgreicher,



wenn wir es schaffen insgesamt mehr Um-
satz beim Endverbraucher zu generieren,
und das geht nur gemeinsam mit der Indus-
trie” betont Schulte-Huermann.

Wird sich die Strategie des GMS Ver-
bundes fiir die Zukunft &ndern?

L Wir sind und bleiben die Verbundgruppe
der Spezialisten, die sich auf den Schuh-
facheinzelhandel in Deutschland konzen-
triert. Eine Gemeinschaft in der man sich
auch personlich gut kennt und in der die
Fachhandler im Mittelpunkt stehen. Im
Kern sind es drei Grlinde die viele Fach-
handler zu uns bringen:

- Wir sind die einzige Verbundgruppe die
Standortexlusivitat bietet.

- Keine andere Verbundgruppe hat ein ver-
gleichbar enges und vertauensvolles Bera-
tungskonzept wie wir.

- Und keine andere Verbundgruppe kann
ernsthaft zusichern, dass die verantwort-
lichen Ansprechpartner auch noch in 20
Jahren am Ruder sitzen.

In den vergangenen 5 Jahren haben sich
vor allem aus diesen Grinden rund 700
Fachhandler fur den GMS Verbund ent-
schieden, darunter bald 500 ehemalige
Garantler und Rexorianer. Allein im letzten
Jahr sind Gber 100 Fachhandler neu dazu
gekommen. Es gibt keinen Grund diese
Strategie und die zugrunde liegende
Positionierung zu andern. Unser Erfolg
bestarkt uns und wir werden so weiter
machen” flihrt Niehus aus.

Nennen Sie die wesentlichen Punkte,
die den GMS Verbund von anderen Ein-
kaufsverbanden unterscheidet?

.~ Wir sind Unternehmer, keine Genossen.

- Sowie unserer Fachhandelspartner haben
wir unser eigenes Geld investiert und
schlafen schlecht, wenn es einmal
schlecht lauft. Deshalb kennt jeder unse-
rer Fachhandler die Geschaftsfuhrer und
Inhaber personlich.

Unserer Fachhandelspartner sind - so wie
wir - in Schnitt um die 40 Jahre alt und
haben - so wie wir - noch 20 Jahre vor sich.

Als ausschlieflich deutsche Verbund-
gruppe liegt der Schwerpunkt unserer
Tatigkeit in der Entwicklung und Forde-
rung unserer mittelstandischen, inhaber-
gefiihrten Schuhfachgeschafte. Gegen
den Trend betrug das flachenbereinigte
Wachstum unserer Kundenin 20094,2 %.

Jeder unserer Fachhandler wird durch
einen personlichen Berater betreut und an
seinem Standort individuell unterstitzt.
Jeder unserer Berater hangt mit 30% sei-
nes Einkommens am Erfolg der von ihm
betreuten Fachhandler.
Kundenbetreuer ist auch am Abend oder
am Wochenende fiir die von ihm betreu-
ten Fachhandler erreichbar.

Jeder unserer

Wir gehen den Zukunftsfragen flr unsere
Fachhandler nicht aus dem Weg, sondern
suchen konsequent Antworten und
Ldsungen. In unseren 7 Fachgruppen erar-
beiten wir fachspezifische Antworten auf
Fragen die Uber die Zukunft entscheiden:
Wie z. B. ,,Warum soll der Kunde in mei-
nem Geschaft kaufen? Was ist mein ein-
zigartiger Vorteil gegeniiber meinem
Wettbewerb? Hier fehlen vielen Fach-
handlern Antworten und Lésungswege.
Wir liefern diese.

- Unsere Schulungsakademie ist im Markt
einzigartig. Wir schulen Gber 2 Jahre in
monatlichen Abstanden, Uberpriifen das
Gelernte durch Tests und Testkdufe. Dies
ist sehr nachhaltig und wir kénnen daraus
signifikante Umsatzzuwachse und die
Verbesserung der Service- und Beratungs-
qualitdt nachweisen” erlautern beide
Geschaftsfihrer.

Sehen Sie auch in Zukunft eine Pers-
pektive als kleine Verbundgruppe am
Markt zu bestehen?

.Dievergangenen Wochen und Monate ha-
ben gezeigt, dass es noch viele Fachhandler
gibt, die zu uns wollen und von unserem
Konzeptund unseren Leistungen Uberzeugt
sind. Diese Fachhandler wollen nicht die
,Nummer 7534" in einem internationalen
Verbund sein — sie wollen den Zusammen-
halt und die personliche Beratung.

Auch die Industrie hat uns deutlich signali-
siert, dass es eine dritte innovative
Verbundgruppe in Deutschland braucht.
Nicht weil wir besser sind als die Anderen,
sondern weil es besser ist fir alle Anderen.

Vor allem aber die Ruckmeldung unserer
bestehenden Kunden und die Ergebnisse
gemeinsamer Projekte zeigen, dass wir auf
dem richtigen Weg sind und dass es den
GMS Verbund braucht” so Dr. Niehus. ®



- Kundenportrait: , Daniel Unger SPORTS" in Bad Saulgau

Triathlon Weltmeister bei GMS am Start

IM WINTER 2006 WURDE DER SPORTTREFF UNGER IN BAD SAULGAU GEGRUNDET. SEIT SOMMER 2010 IST DAS JUNGE SPORTGESCHAFT
GMS KUNDE. INNERHALB KURZESTER ZEIT MACHTE SICH DAS UNTERNEHMEN EINEN GUTEN RUF IN DER SZENE DER LAUFER UND
TRIATHLETEN. HIER HABEN SCHON VIELE KUNDEN DEN PERFEKTEN SCHUH FUR IHREN LAUFSTIL GEFUNDEN.

Nach dem Gewinn des Weltmeistertitels
von Daniel Unger im September 2007 ging
der Bekanntheitsgrad des Fachgeschafts
sprunghaft in die Hohe und viele Kunden
kamen auch aus dem Uberregionalen Um-
kreis nach Bad Saulgau. Nach mehr als drei
Jahren Sportreff Unger begann 2010 nun
ein neues Kapitel. Daniel Unger SPORTS
GmbH lautet der Name des Sportgeschaf-
tes, das seit diesem Sommer Kunde des
GMS Verbundes ist.

Doch nicht nur der Name ist neu, auch das
Sortiment wurde aufgestockt. Die Zielgrup-
pe der Nordic-Walker und Outdoor-Begeis-
terten soll kinftig ebenso angesprochen
werden wie die Team- und Hallensportler.
Ein weiterer Schwerpunkt ist der Kinder-
sport. Laufbandanalysen mit sensiblen
Kameras und speziellen Softwareprogram-
men garantieren eine optimale Beratung
fur den individuell richtigen Schuh. Fehlbe-
lastungen werden aufgezeigt und Bewe-
gungsmuster konnen erstellt werden. In Zu-
sammenarbeit mit Orthopaden und Ortho-
padietechnikern wird bei Bedarf auch eine
unterstltzende Schuheinlage fur den Wal-
ker, Jogger oder Hallensportler erstellt. Der
Schuh kann dann gleich bei einem Walking-
oder Laufkurs getestet werden. Unger ver-

Womtsit Impressum

Marken  Dienstleistung  Angcbote  Anfahrt

Daniel Unger ist deutscher Profi-Triathlet und wurde 2007 in Hamburg Triathlon Weltmeister.
Mit seinem Sportfachgeschaft ist er seit Sommer 2010 GMS Kunde.

rat den Weg, den er mit dem neuen Fach-
geschaft einschlagen will: ,Wir sind abso-
lute Spezialisten auf den Gebieten, die wir
in unserem Ladengeschaft vertreten und ha-
ben den Anspruch, unseren Kunden einen

mustermann

Herzlich willkommen bei Schuh- und Sport Mustermann!

Seit Gber 30 Jahren genielt das Fachgeschaft Mustermann das vertrauen seiner Kunden
Wenn Sa sich fur aktuelle Schuhmode und Sportbeideidung interessieren. sind S bar Schuh und Sport Mustermann i Musterstadt

goldrichtig. wir fuhren ein

und hochr

ges Schuh- und Sp fur Damen, Herren und Kinder. Unseren

Kunden hesten wir hests Beratuna und heden Senace rand um das Thema Snar

Teil von dem zu vermitteln, was unsim Team
verbindet, die Liebe zum Sport . , Bei GMS
fuhlen wir uns aller bestens aufgehoben.”
erganzt Geschaftsfuhrer Rainer Sauer. ,Be-
sonders die gute Betreuung Uberzeugt!” B

Glinstiger Web-Auftritt

Gute Webseiten mussen nicht teuer sein.
GMS bietet daher, in Zusammenarbeit mit
einer externen Agentur, allen Sportfach-
handlern ab sofort die Unterstlitzung bei
der Erstellung eines eigenen professionel-
len Internetauftritts zu sehr glinstigen Pau-
schalpreisen ab 250 Euro.

Das Paket enthalt alles, was flr eine erfolg-
reiche Homepage bendtigt wird. Interes-
sierte Fachhandler wenden sich bitte an
Kappel@GMS-Verbund.de. ®




- GMS Winter Event
- -
Ski heil

ANFANG 2011 TREFFEN SICH SKIBEGEI-
STERTE GMS FACHHANDLER ZU EINER
FACHTAGUNG IM PULVERSCHNEE.

Einige interessierte Fachhandler duf3erten
kirzlich erneut den Wunsch nach einer
Fachtagung in einem attraktiven Skigebiet.
Wir sind deshalb gegenwartig in der Pla-
nung einer Fachtagung mit einem paralle-
len Ski Event. Bislang ist hierflr als Termin
Ende Januar vorgesehen. Die Idee ist es, in
gemltlicher lockerer Atmosphdare in den
Bergen aktuelle Themen, Ideen und Kon-
zepte zu diskutieren. Diese sollen waren-
spezifische Themen ebenso umfassen, wie
die Optimierung der Vermarktung und
besondere betriebs- und finanzwirtschaft-
liche Verbesserungsansdtze. Vormittags
tagen, nachmittags Skifahren. Eine geson-
derte Einladung hierzu folgt. Wer schon
jetzt interessiert ist sich einen Platz zu
sichern meldet sich bitte bei seinem
Kundenbetreuer. ®

- Logoentwicklung

Neue CI fur Sportfachhandler

DIE GRAFISCHE GESTALTUNG UND KONZEPTION EINER CORPORATE IDENTITY (CI) IST EINE
GRORE HERAUSFORDERUNG AN KREATIVITAT UND EINFUHLUNGSVERMOGEN. SCHLIER-
LICH SOLL SIE EIN UNTERNEHMEN OPTIMAL REPRASENTIEREN.

Der Sportfachhandel ist auf der einen Seite
gepragt durch einige grofle Ketten und
Filialisten. Auf der anderen durch eine
Vielzahl von selbstandigen, kleinen und
mittelstandischen Betrieben.

HYN Schun & Sport Kleine

Arbeitsbeispiel

Bei Letzteren ist die Individualitat in der
Aufendarstellung haufig stark ausgepragt,
die Ideen bei der Logogestaltung ist vielfal-
tig. Leider fehlt fir den Endkunden dabei
meist eine klare, konzeptionelle Positionier-
ung und Wiedererkennbarkeit.

Auf Wunsch von GMS Sportfachhandlern
arbeitet GMS daher gegenwartig an der
Erstellung eines gemeinsamen, pragnanten
Marktauftrittes, fir den im ersten Schritt die
grafische Gestaltung und Konzeption einer
Cl entsteht. Dabei bleibt der Name des
Unternehmens als Marke erhalten, und
bekommt ein zeitgemafes , Look and feel”.
Wichtig ist, dass ein positives Image ver-
mittelt, und eine Assoziation zum Produkt
geschaffen wird, die Vertrauen vermittelt.

Uber die ersten Ergebnisse werden wir die
beteiligten Fachhandler, sowie alle weite-
ren Interessenten im Herbst dieses Jahres
informiern. |

Nike Sonderprogramm

Der Sportartikel Hersteller Nike verfolgt
eine restriktive Vertriebspolitik, die mit
hohen Anforderungen an seine Handels-
partner verbunden ist. Umso erfreulicher
war es, das GMS mit dem Nike Grofshan-
delsprogramm  Fruhjahr / Sommer 2011
zahlreichen Kunden ein umfangreiches
Orderprogramm, ohne die sonst Ublichen
Mindestabnahmemengen, anbieten konn-
te. Diese honorierten dies mit einem Bestell-
volumen im 6-stelligen Bereich. B

Reebok EasyTone

Reebok setzt bei seinen EasyTone Aktiv
Schuhen bei der Vermarktung auf Sexap-
peal. Insbesondere Frauen zwischen 25 und
45 Jahren werden angesprochen. Passend
zur 5 Mio. Euro TV Kampagne bot GMS allen
Kunden eine Sonderordermdglichkeit fur
die Reebock EasyTone Schuhe. Neben
attraktiven Konditionen erhielten Kunden
ab 36 Paar ein kostenloses POS Verkaufsfor-
derungspaket Paket, bestehend aus Wirfel,
Poster und Prasenter. Flr weitere Fragen ste-
hen folgende Kontakte zur Verfligung:

innerhalb der weifSen Linie; Guido Freese,
0172-8403589; gelbe Linie; Ralf Briiggen,
0172-2701308; schwarze Linie; Markus Ol-
brich, 0172-8423799; grline Linie; Uli Schu-
drich, 0172-8326779; blaue Linie; Klaus
Nothaas, 0172-8968209; ohne Linie (Ost);
Maik Schwietzke, 0172 -7260018. &




-> Gesunde Schuhe

Neue Leistungen und Angebote

ZUM KOMPETENZKREIS GESUNDE SCHUHE GEHOREN MITTLERWEILE UBER 150 FACHGESCHAFTE. DIESE ZEICHNEN SICH DURCH EINEN
BESONDERS HOHEN GRAD AN FACHWISSEN ZU DEN THEMEN FUBGESUNDHEIT UND PASSENDES SCHUHWERK AUS.

Dieses wird gewabhrleistet durch regelma-
Bige Schulungen in der GMS Akademie.
Die Verbesserungen aus dem Gelernten
werden anschliefend durch Testkaufer
vom Mdlnchner Institut ISC Uberpruft.
Regelmaflige Fachgruppensitzungen wer-
den dazu genutzt, neue Malsnahmen zu
erarbeiten. Neu ist die Bestellmdglichkeit
fur Teamkleidung zu besten Konditionen.
Vom T-Shirt Uber Polos bis hin zur
Regenjacke, lasst die Palette an Textilien
keine Winsche offen. Individualisierte
Handlerflyer mit dem Leistungsspektrum
des jeweiligen Fachgeschaftes gibt es als
Unternehmensbroschire, fir die Dienst-
leistungen Podologie, Einlagenversorg-
ung, Bewegungsanalyse, Kinderschuhe
und Diabetesversorgung. Des Weiteren ha-
ben die Teilnehmer die Mdglichkeit einen
individualisierten Internetauftritt fir unter
400 Euro zu buchen. Infos gibt es auf Die Mannschaft vom Schuhhaus Kirndorfer in Riedlingen, présentiert sich ihren Kunden in

www.gesunde-schuhe.com. B der neuen ,,Gesunde Schuhe Teamkleidung”.
- Schulungsangebot
Arztemarketing
@ GMS Verbund Im Frihjahr 2010 wurde ein Testseminar
zum Thema Arztemarketing durchgefiihrt.
Dieses beschaftigte sich mit dem Thema
Impressum Multiplikatorenmarketing, also der Zusam-
menarbeit mit Arzten, Kliniken sowie den
G-Lord Marketing und Chancen zur Umsatzsteigerung trotz Aus-
Service Verbund GmbH schreibungen und Preisverfall. Die Teilneh-
mer konnten neue Ansatze fur erfolgreiches
Volker Kappel Handeln mitnehmen. Es wurde festgestellt, |
dass es haufig bereits an der richtigen
Statthalterhofweg 71 Ansprache des Adressaten, der Vorbe-
50858 Kdln reitung flr ein zielfuhrendes Gesprach und
einem selbstbewussten Auftreten fehlt. Da- -
Telefon 0221 /297 908-500 her bietet GMS in Klrze fiir Interessierte ein
Telefax 0221 /297 908-599 Coaching der besonderen Art an. Die ein-
Kappel@GMS-Verbund.de zelnen Trainingseinheiten bieten einen Mix
aus Informationen und einfachen Ubun-
www.GMS-Verbund.de gen. Ein Einladungsschreiben geht den
GMS Partnern der Fachgruppe Orthopadie ‘
in den kommenden Wochen zu. B




- ,Niermann Gesunde Schuhe”, sowie 4 weitere GMS Fachhandler werden punktgleich GMS Bundessieger

Einfach ausgezeichnet!

SCHUHGESCHAFTE GIBT ES VIELE. SICH VON DEN MITBEWERBERN ABZUGRENZEN, FALLT OFTMALS NICHT LEICHT. HERMANN NIER-
MANN, INHABER DES SCHUHHAUSES NIERMANN IN TELGTE, HAT SICH DAHER ZUM ZIEL GESETZT, NEBEN EINER GUTEN UND BREITEN
AUSWAHL DEN KUNDEN BEIM SCHUHKAUF SOWIE BEI DEN SERVICEANGEBOTEN BESTMOGLICH ZU BERATEN — UND WURDE NUN M
GMS SERVICECHECK 01-2010 DAFUR AUSGEZEICHNET.

Das renommierte Munchener Institut Inter-
national Service Check (ISC) wurde von GMS
beauftragt bundesweit Uber 140 Schuh-
fachgeschafte auf ihre Beratungs- und Ser-
vicequalitat zu prifen. Das Schuhhaus Nier-
mann ging dabei als Bundessieger mit her-
vorragenden Leistungen und bemerkens-
werter Kundenorientierung hervor. Die
Testkaufer vom ISC priiften bei ihren Besu-
chen insgesamt zwolf Kategorien. Dabei
reichten die untersuchten Bereiche vom
Erscheinungsbild des Geschéftes Uber die
Beratungsqualitat bis hin zur Reklamations-
bearbeitung. 67 Einzelkriterien mussten zur
Zufriedenheit der Testkaufer erfullt werden,
um die Goldmedaille zu erreichen.

+Auf der Auszeichnung kénnen und werden
wir uns jedoch keinesfalls ausruhen. Jeder
Kunde testet uns schliefSlich taglich — und
wann der nachste Tester das Geschaft

Mystery Shopping

Testkaufe bieten die Méglichkeit der dis-
kreten und professionellen Selbstbeurtei-
lung der eigenen Serviceleistungen. Wer
den Umgang seines Personals mit den
Kunden Uberpriifen moéchte, und mehr
Uber die Zufriedenheit seiner Kunden
wissen will, lasst sein Unternehmen durch
GMS testen. Dies hilft Schwachstellen
aufzusplren und die Kundenzufrieden-
heit fur die Zukunft zu verbessern. Ein
grofser Teil der GMS Fachhandler nimmt
regelmaRig an der Uberpriifung teil und
hat innerhalb von 2 Jahren, durch die
Teilnahme an der GMS Akademie, den
Durchschnitt der Kundenzufriedenheit
von unter 74 % auf heute 83,4 % stei-
gern konnen. Jeder Test kostet 86 Euro,
und wird im Ragmen der GMS Akademie
mit 50 % bezuschusst.

ibarmsssees Gastirle Sahufi

Blirgermeister Wolfgang Pieper (1) (iberreichte Familie Niermann Urkunde und Medaille.

erneut Uberpriift, weifld kein Inhaber”, be-
tont Hermann Niermann, der den Familien-
betrieb in vierter Generation leitet. Dass
Verbraucher dem inhabergefiihrten Schuh-
fachhandel den besten Service attestierten,
ergab die aktuelle Studie unter 1500 Schuh-
kaufern. Die bekannten Schuhketten
schneiden bei der Beratungsqualitat, Zuver-
lassigkeit und den angebotenen Service-
leistungen deutlich schlechter ab. Mehr
Service bieten die inhabergeflihrten Ge-
schafte vor allem in Zusatzangeboten wie
digitalen FuSausmessungen, FulStypbestim-
mungen oder Zusatzleistungen wie bei-
spielsweise die medizinische FuSpflege.

Kritik hagelt es bei den grofRen Ketten ins-
besondere fiir das Problem der vergriffenen
Ware und ein zu unspezifisches Sortiment.
Im Gegensatz dazu bietet der Fachhandel
meist einen gut funktionierenden Nachbe-
stellservice an. Jeder achte Kunde beman-

gelte eine unangenehme anonyme Einkaufs-
atmosphare sowie fehlende Servicekrafte.
DarUber hinaus seien diese oft unfreundlich
und zeigen eine schlechte Beratungsqua-
litat. ,Wir schulen unsere Mitarbeiter dank
der GMS Akademie nunmehr kontinuier-
lich”, erklart Hermann Niermann. B

Weitere Bundessieger

Schuhaus G68I, Weiden
(punktgleich mit 98,1 %)

Schuhaus Altendorf, Rheine
(punktgleich mit 98,1 %)

Hammerich Gesunde Schuhe, Wismar
(punktgleich mit 98,1 %)

Schuhaus Berneis, Dresden
(punktgleich mit 98,1 %)



- Hoher Beratungsbedarf

Initiative Passender Schuh

DIE INITIATIVE PASSENDER SCHUH IST EINE GEMEINSCHAFTLICHE AKTION FUR MEHR "SCHUH- UND FUBBEWUSSTSEIN". DIE INITIATIVE
PASSENDER SCHUH INFORMIERT UMFASSEND UBER DEN ZUSAMMENHANG ZWISCHEN DEM WOHLBEFINDEN DER FUBE UND PAS-
SENDEN SCHUHEN UND SETZT SICH FUR EINE KENNZEICHNUNG DER WEITE BEI SCHUHEN EIN.

Anlass fur die Initiative sind die Ergebnisse
des Deutschen FufSreports, die zeigen: Die
Deutschen tragen Uberwiegend Schuhe,
die nicht zu ihren Fuf3en passen. Der Deut-
sche FuRBreport ist die erste grofRe Fuimess-
Studie an Erwachsenen seit fast 50 Jahren.
Die Ergebnisse wurden von Schuhherstel-
lern und -handel sehnlichst erwartet. Denn
nachdem in den letzten Jahren die Kleider-
grolen an die veranderten Korpermafse
angepasst wurden, galt es herauszufinden,
ob dies auch fur unsere Schuhe gilt. Ver-
messen wurden dafir bundesweit die Fuf3e
von 5.200 Personen. Das Ergebnis war zum
Teil verblUffend: Im Prinzip reicht das beste-
hende Angebot an Grofen und Weiten aus,
damit die groRe Mehrheit der deutschen
Bevolkerung passende Schuhe findet. Aber:
Ein grof3er Teil der Deutschen kauft Schuhe,
die nicht ihren FuBmalfien entsprechen.

Wie kommt das? Die Ursache ist sicherlich
teilweise in einem Informationsdefizit zu
sehen. Literatur Uber Schuhe handelt meist
von Schuhmode, -design oder -geschichte.
AufBer einigen Verdffentlichungen in der
Fachwelt gibt es fir den Verbraucher wenig
Literatur und Aufklarung dartiber, wann ein
Schuh richtig passt. Zudem wird aufgrund

der oft fehlenden Weitenauszeichnung
von Schuhen "SchuhgrofRe" im Alltag hau-
fig nur mit der Lange gleichgesetzt. So wird
dann auch mal ein zu weiter oder enger
Schuh durch eine kleinere oder grofere
Nummer beziehungsweise Lange ,pas-
send gemacht”.

Zufall oder nicht: Die Mehrheit derjenigen,
die nicht passende Schuhe tragen, steht
eine andere Mehrheit gegentber - die Zahl
derer, die unter Ful3problemen leiden. Rund
60 Prozent der Bevélkerung sind es. Nicht
passende Schuhe gelten als eine der
Hauptursachen, hierist Beratung gefordert.
Dies ist die Chance des Fachhandels.

Um verstarkt iber den Zusammenhang zwi-
schen Wohlbefinden fur die Fiise, Schuhen
und Passform aufzuklaren, wurde die
Initiative Passender Schuh vom Deutschen
Schuhinstitut (DSI) zusammen mit GMS
anderen Partnern und einigen Lieferanten
ins Leben gerufen.

Zahlreiche renomierte Markenhersteller
stellen anatomisch gut passende Schuhe
her. Allerdings heifst Passform immer nur
Passform flir einen bestimmten FufS, daher

Abverkaufschance Sonderverkauf!

Seit vor Jahren das UWG Gesetz in vielen
Punkten gelockert wurde, ist es u. a. dem
Unternehmen erlaubt mehrfach im Jahr wir-
kungsvolle Sonderverkaufe aus verschiede-
nen Grinden durchzufiihren. Aus jahrelan-
ger Erfahrung gibt es jedoch viele Faktoren
zu beachten, wenn der Sonderverlauf wir-
kungsvoll und ohne Risiko verlaufen soll.
Hier kann durch professionelles Vorgehen
in der Aktionszeit von ca. 14 Tagen der 2
bis 3 fache Monatsumsatz erzielt werden.
Aktuelle Ergebnisse aus Sonderverkaufen:

- Das Schulhaus Jacob Béhme in Berlin setz-
te in den ersten 3 Tagen bereits 40.000
Euro um. Dieser Umsatz war flr die ersten
2 Wochen geplant.

- Das Schuhhaus NOR in Pfronten erziele in
der Aktionszeit den 3,5 fachen Monats-
umsatz.

Das Ziel ist es durch diese Extraverkaufe
Liquiditat zu schaffen und Uberlager abzu-
bauen, ohne aber dem Namen des Fach-

Deutschland:
Deine Fiifle.

Fragen und Antworten zu gesund
Fiifien und passenden Schuhen.

10.400 Flile vermessen -
damit Schuhe passen.

gilt es, dem Verbraucher klar zu machen,
dass Sie im guten Fachhandel ausfuhrlich
bei der Auswahl des passenden Schuhs
bestens beraten werden.

Die Ergebnisse der FufSmess-Studie sind in
einem Buch zusammengefafst das von DSI,
gemeinsam mit GMS und anderen
Partnern und der Industrie gerade heraus-
gebracht wird. B

geschafts zu schaden bzw. die Kunden mit
regelmafSigen Rabatten zu verwdhnen auf
die Gefahr hin, dass diese ihr Einkaufs-
verhalten nach den Rabattaktionen richten
und sich damit die strategische Ertrags-
situation verschlechtert.

Nehmen sie daher in jedem Fall Rick-
sprache mit ihrem Kundenberater auf, um
sich Uber die richtige Durchfihrung bera-
ten zu lassen bzw. Werbemittel zu glnsti-
geren Konditionen zu beziehen.



- Marketingkonzept

Das Kinderschuhparadies

WIE WICHTIG EINE FUR DEN KUNDEN WAHRNEHMBARE POSITIONIERUNG DES GESCHAFTES IST, DISKUTIEREN WIR IMMER WIEDER IN
DER FACHGRUPPENARBEIT. NACH DEM ERFOLG DES GESUNDE SCHUHE KONZEPTES, DAS FUR HANDLER DER FACHGRUPPE ORTHOPADIE
SEIT MEHREREN JAHREN KONTINUIERLICH ENTWICKELT WIRD, WIRD DAHER DERZEIT EIN VERMARKTUNGSKONZEPT FUR DIE GMS

KINDERSCHUH-SPEZIALISTEN VORBEREITET.

Sind Sie interessiert sich als Kinderschuh-
spezialist zu positionieren?

Viele Fachhandler haben, oder sind dabei,
sich vollig von ihrem Kinderschuhangebot
zu trennen. Zeitgleich sehen andere Hand-
ler in der Spezialisierung als Kinderschuh-
spezialist ihre Zukunftschance.

Auf dem Weg sich schrittweise zum
Kinderschuhspezialisten zu entwickeln,
unterstiitzt und fordert GMS.

In einer Vielzahl von Gesprachen und Work-
shops, auch mit den Kinderschuhherstel-
lern, haben wir in den letzten Monaten den
Status bei der Vermarktung von Kinder-
schuhen ermittelt. Mit der Umsetzung
erster Ansatze zur Optimierung der Ver-
marktung haben wir begonnen und moch-
ten interessierte Fachhandler einladen das
Konzept mit zu entwickeln.

Effiziente AuBenwerbung
Uberall in landlichen Regionen findet man

professionelle Werbung anderer Branchen
auf Kunststoffplakaten an Jagerzaunen,

Verschiedene Motive als Schltisselbild sind
gegenwartig in der Diskussion. Layoutbeispiel
von ,Kraks Kinderschuhe” in Leipzig.

Scheunen und Hausfassaden. Diese Schilder
haben uber viele Jahre lhre Werbewirkung
und kosten ca. 15 Euro je Plakat. Naturlich
ist das Anbringen der Schilder mit Aufwand

Kinderschuh-
paradies

TERHUNTE

3000 Paar stindig auf Lager

Umsetzung des Marketingkonzeptes , Kinderschuhparadies” beim Schuhhaus Terhlinte.

verbunden. Die Kosten-Nutzen Relation ist
jedoch unseres Erachtens unschlagbar. Das
Schuhhaus Terhilinte in Heek ist dabei sich
in seiner Region immer starker als Kinder-
schuhspezialist zu positionieren. Die In-
haber, Herr und Frau Gausling, haben mit
rund 30 % bereits heute einen Uberdurch-
schnittlich hohen Kinderschuhanteil. GMS
hat flr das Schuhhaus Terhiinte ein Logo
fur das Segment ,Kinder” entwickelt. Der

Name ,Kinderschuhparadies” wird dabei
kilnftig zur starkeren Profilierung am Markt
dienen. Um Kunden flr das umfassende
Kinderschuhangebot von weiter her zu
begeistern, wird im Umkreis von 20 km, an
gut sichtbaren Stellen, dieses Plakat an
Jagerzaunen, Scheunen etc. angebracht.

Die Partner, an deren Eigentum die langle-

bigen und witterungs- sowie UV-bestandi-
gen Kunststoffplakate angebracht werden,
erhalten daflr eine kleine Vergltung bzw.
einen Rabatt fur ihre Schuhkaufe. Ebenso
wird dieses Motiv erganzend an der Ge-
schaftsfassade angebracht. Sollten Sie eben-
so interessiert sein lhr Kindeschuhangebot
in dieser Weise aktiv zu vermarken melden
Sie sich bei uns. ®

Warentiberhange bei
Kinderschuhen

Im Juli 2010 hat der GMS Verbund seinen
Fachhandlern angeboten, WarenUber-
hange an einen Kinderschuh-Outet, zu
angemessenen Konditionen, abzugeben.
Dies haben bereits einige Kunden ge-
nutzt. Innerhalb kurzer Zeit wurden mehr
als 400 Paar Schuhe der Marken Naturi-
no, Primigi, Ricosta, Richter, Superfit,
Puma und Stabifoot abgegeben. Bei
Interesse an diesem Service senden Sie
bitte eine E-Mail an Groppe@GMS-
Verbund.de oder sprechen Sie mit lhrem
Kundenbetreuer. B




