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- Im Gesprach mit Kinderschuhfachhandler Michael Thum

Die beste Entscheidung in unserem Leben

KINDERSCHUHE WERDEN MEIST NUR ALS VERNACHLASSIGTES SEGMENT IM SCHUHFACHHANDEL GEFUHRT. OFT HORT MAN
VON SCHUHFACHHANDLERN, DER AUFWAND SEI ZU HOCH, DAS GESCHAFT LAUFE NUR 4-6 WOCHEN IN DER SAISON UND ES
LASST SICH KEIN GELD VERDIENEN. MUTTER HABEN IHRE KINDER HEUTE NICHT MEHR IM GRIFF UND DAS GANZE IST SEHR
ANSTRENGEND. DESHALB FRISTEN KINDERSCHUHE IN VIELEN FACHGESCHAFTEN NUR EIN STIEFMUTTERLICHES DASEIN UND
VIELE HABEN ODER SIND DABEI, DAS SEGMENT AUFZUGEBEN.

Michael Thum und Nicole Miiller: Inhaber des ersten boys&girls Shops in Dresden

.Ganz anders sieht man dies beim GMS
Verbund”, berichtet Michael Thum. ,Wer
sich spezialisiert und ein weit groBeres
Angebot bietet als seine Wettbewerber
wird erfolgreich in der Nische! Es gilt
somit Kinderschuhe richtig zu vermark-
ten. Daflr hat der GMS Verbund ein
Systemkonzept entwickelt, das den
Namen ,boys&girls” tragt. Michael Thum
gehdrte als Existenzgriinder zu einem der
ersten, die dieses Konzept mit einem
Pilotshop umgesetzt hat. ,Das war die

beste Entscheidung in unserem Leben”,
sagt das junge Paar 2 Jahre nach der
Geschaftserdffnung.

Die Einzelhandelsbranche hatte sich
Michael Thum schon friih als seine beruf-
liche Heimat ausgesucht. Er begann sei-
ne Laufbahn mit Schuhen, die er jetzt wie-
der verkauft: ,Ich habe Schuhe gelernt”
Nach seiner Ausbildung zum Einzelhan-
delskaufmann im Schuhhandel erwarb er
den Abschluss als Handelsfachwirt. Bevor
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er sich selbstandig machte, war er insge-
samt 15 Jahre bei einem groBen Mébel-
handler tatig und dort fir Personal und
Einkauf verantwortlich. Heute sieht er als
wesentlichen Unterschied zwischen sei-
ner friheren leitenden Position und sei-
ner Selbstandigkeit die Freiheit, die er als
Unternehmer hat: ,Vieles hat sich wenig
gedndert, ich war vorher fur 4.000
Quadratmeter Verkaufsflache verant-
wortlich, und es war ein Provisionsge-
schéft. Heute bin ich mein eigener Chef



und es sind meine Kunden! Dies ist ein
groBer Unterschied.”

Vor knapp zwei Jahren wagte Michael
Thum mit seiner Freundin den Schritt in
die Selbstandigkeit, weil er seine Zeit und
Energie lieber fir sich selbst einsetzen
wollte. Da er zuvor bereits gute Erfahrun-
gen mit einer engen Zusammenarbeit
mit Herstellern gemacht hatte, erkun-
digte er sich bei verschiedenen
Herstellern aus der Schuhindustrie nach
Méglichkeiten der Zusammenarbeit.
,Fur Kinderschuhe habe ich einen Markt
gesehen.”

Von der Mehrheit der Hersteller wurde
ihm der GMS Verbund in Kéln empfoh-
len. Michael Thum informierte sich dort
Uber das Systemkonzept fir Kinder-
schuhe und entschied sich schlieBlich,
einer der ersten Partner von ,boys&girls”
Kinderschuhe in Dresden zu werden.
Gegenlber einer Existenzgriindung auf
eigenes Risiko sah er deutliche Vorteile:
,Ich muss viele Entwicklungskosten und
die Werbemittelkosten nicht selbst tra-
gen, die Vermarktung wird mir sehr er-
leichtert und der Einkaufsverbund gar-
antiert mir gute Konditionen.”

Herr Thum musste aufgrund seiner Erfah-

rung im Einzelhandel nicht ganz von vor-
ne anfangen: ,Ich kenne die Abladufe, da
ich aus dem Handel komme: Man muss
die Ware ansprechend préasentieren, die
richtige Werbung machen, damit Kunden
ins Geschaft kommen und braucht natiir-
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Kinderschuhe

lich ein gutes Angebot." Trotzdem er-
leichterte ihm die Unterstltzung durch
GMS die Startphase enorm. Einerseits war
ein starker Partner wie der GMS Verbund
bei Finanzierungsgesprachen mit Banken
sehr vorteilhaft, andererseits ermdglich-
te GMS den angehenden Handlern bei
etablierten erfolgreichen Fachhandlern
einmal in das Geschaft reinzuschnuppern
und die Grundlagen im Verkauf und zu

den Produkten zu lernen. Michael Thum
besuchte GMS-Fachgeschéfte in Frei-
burg, Chemnitz und Leipzig und resu-
miert: ,Das war am besten: vor Ort zu sein
und mitzuarbeiten.”

Mittlerweile fihrt der Unternehmer ein
erfolgreiches boys&girls Kinderschuh-
geschaft in Dresden im dritten Jahr und
hat schon viele eigene Erfahrungen mit
seinen kleinen Kunden gesammelt. Den
passenden Schuh fir Kinder zu finden ist
meistens schwieriger als bei Erwach-
senen, berichtet der Handler. ,Nicht nur
weil Kinder eher emotional an die ganze
Sache herangehen und lieber einen scho-
nen Schuh habenwollen, egal ob er driik-
kt. Auch weil gerade Kleinkinder kaum
ausdriicken kénnen, ob der Schuh passt.
Kinderknochen sind weich und das
Druckempfinden ist reduziert. Es ist sehr
wichtig, Geduld und Ruhe zu haben, die
FiBe genau zu vermessen und jeden
Schuh anzuprobieren.”

Wenn die Kindergarten und Schulen
schlieBen und die Eltern Feierabend
haben, also besonders zwischen 16 und
18 Uhr, ist das Geschaft voll. ,Um einen
guten Umsatz zu erzielen, ist besonders




die Stammkundschaft wichtig. Die
braucht man, ohne geht's nicht!” Ein
gutes Angebot und die richtigen Marken
sind dabei die Grundvoraussetzung, um
moglichst viele Stammkunden zu gewin-
nen. Deswegen verkauft Michael Thum
nur hochwertige Kinderschuhe von nam-
haften Systemlieferanten. ,Gut passende
Kinderschuhe miissen besonders im
Leistenbereich optimal passen, denn
jeder FuB ist anders.”

Eine weitere Herausforderung ist es, den
regionalen Geschmack zu treffen. Herr
Thum empfiehlt, das Warenangebot am
Anfang breit zu fachern. Zu testen was
geht und auf wenige
Lieferanten zu forcieren. Der Austausch
mitanderen Handlern des GMS Verbunds
hat ihm da sehr geholfen. Mit der
Unterstiitzung durch den GMS Verbund
ist der Fachhandler sehr zufrieden: ,Der
GMS Verbund, aberauch wir Handler sind
immer daran, uns weiter zu optimieren.”
Durch die angebotenen Leistungen spa-
re er sich Zeit und Geld und seine Arbeit
werde deutlich erleichtert.

sich dann

Insbesondere die von GMS entwickelten
Werbemittel lassen keine Wiinsche offen.
Materialien wie Logos, Schilder, Vor-

drucke und Flyer helfen ihm viel beim
Marketing. Dem Handler geféllt es sehr,
dass die Betreuung durch einen jederzeit
erreichbaren Ansprechpartner immer da
sei, er aberauch selbst genligend Freiheit
fur eigene unternehmerische Entschei-
dungen habe. So kénne er von den guten
Konditionen, die der GMS Verbund mit
Lieferanten ausgehandelt hat, profitie-
ren, diese aber auch selbst noch verbes-
sern und vor allem selbst entscheiden,
welche Hersteller fiir sein Geschéft be-
sonders geeignet sind.

Der Aufbau eines soliden Unternehmens
dauert Ublicherweise 3 Jahre. Obwohl
diese Zeit noch nicht ganz vorbei ist, ist
der Handler mit dem, was in der Kasse
Ubrig bleibt, sehr zufrieden.

.Klar kann es immer besser sein! Es wird
spater leichter, wenn die Stammkund-
schaft groBer geworden ist.” Das Konzept
boys&agirls kann er guten Gewissens wei-
terempfehlen. ,Es lauft jedoch nicht von
allein. Man muss Gas geben und vor allem
gut mit Menschen kdnnen!” so Thum. &




- GMS Fachhéandler schicken Kinderschuhe in die Fliichtlingslager an der Syrischen Grenze

Kinderschuhe fiir Syrien

AKTUELL ERLEBEN WIR EINE KATASTROPHE AN DER GRENZE DER TURKEI ZU SYRIEN. FLUCHTLINGE DRANGEN UBER DIE GRENZE,
UM DEN WIRREN DES BURGERKRIEGS ZU ENTFLIEHEN. NACH MEDIENBERICHTEN SIND WEIT UBER 13 MILLIONEN MENSCHEN
IN DER REGION AUF HUMANITARE HILFE ANGEWIESEN. 60 ENGAGIERTE SCHUHFACHHANDLER REAGIERTEN SCHNELL UND
UNBUROKRATISCH, UND BETEILIGTE SICH KURZERHAND AN DER GMS CHARITY ,KINDERSCHUHE FUR SYRIEN'.

Im Rahmen der Aktion riefen zahlreiche
GMS Fachhandler ihre Endkunden in der
Vorweihnachtszeit, vom 01. bis 26. De-
zember 2014, dazu auf, ,noch gut erhal-
tene Kinderschuhe” in den jeweiligen
Fachgeschaften abzugeben,
Kinder in den Flichtlingslagern an der
Syrischen Grenze zu unterstitzen.

um die

Zu jedem Paar Kinderschuhe wurde vom
Endkunden ein Logistikkostenzuschuss
in Hohe von 2 Euro erbeten, der fiir den
Transport der Schuhe und die Verteilung
vor Ort im Krisengebiet dient.

Als kleines Dankeschon erhielten die
spendenden Kunden pro abgegebenen
Paar Kinderschuhe einen Einkaufsgut-
scheinin Héhe von 2 Euro, der wiederum
im Geschaft des Fachhandlers im Zeit-

raum vom 01.01. - 31.06.2015 bei einem
Einkauf eingeldst werden kann.

Die Hilfsaktion wurde von den Endkun-
den allerorts mit einem Uberwaltigen-
dem Zuspruch begleitet.  Selbst Fach-
handler, die im eigenen Geschaft keine
Kinderschuhe flhren, berichteten begei-
stert Uber die riesige Resonan So staun-
te Tobias Zahler, GMS Orthopadiefach-
handler aus Weilheim in Oberbayern,
nicht schlecht, als der 6rtliche Kindergar-
tenbus mit Kindern und Schuhspenden
bei ihm vorfuhr.

Als Ergebnis dieser auBergewdhnlichen
Hilfsaktion wurden von den teilnehmen-
den Fachhandlern rund 80.000 Paar
Schuhe fir Kinder in Syrien gesammelt
und an eine zentrale Sammelstelle

weitergeleitet. Ende Januar startet im
Duisburger Binnenhafen die Verschiffung
der rund 80.000 Paar Kinderschuhe in die
Krisenregion vom Geldnde des interna-
tional operierenden Logistikdienstleis-
ters Kuehne + Nagel, welcher kostenlos
die wesentliche logistische Unterstiitz-
ung fur die Aktion Gbernimmt. Kiihne +
Nagel sorgt fur die kostenlose Frachtauf-
bereitung, Verschiffung und Verzollung
der Container sowie den Transport der
Hilfsglter ins Krisengebiet. Vor Ortin der
Krisenregion wird die Verteilung der Kin-
derschuhe in den Flichtlingslagern des
DRK und der ‘Arzte ohne Grenzen' durch
ein deutsches Team ehemaliger Bundes-
wehrsoldaten vorgenommen.

Vielen Fachhandelspartnern ist es durch
aktive Offentlichkeitsarbeit gelungen, die

Kathleen Schliemann, Traffic Manager Seafreight Export bei Kuehne + Nagel und ihrem Logistikteam préisentieren die gesammel-

ten Kinderschuhe vor dem Verschiffen




Reihen von Zelten und provisorischen Bauten erstrecken sich in Syrischen Fliichtlingsldgern soweit das Auge reicht

Aktion deutlich zu verstérken. Die positi-
ve Resonanz mit vielféltigen redaktionel-
len Beitrdgen in der lokalen Presse fiihr-

- Neue Ranking-Faktoren

te zu einer enormen Spendenbereit-
schaft. Dabei standen und stehen natir-
lich auch immer die Fachhandelspartner,

als regionaler Trager der Aktion, im
Mittelpunkt der offentlichen Wahrneh-
mung. B

Google bevorzugt mobile Webseiten

BEREITS IM DEZEMBER HAT GOOGLE DAMIT BEGONNEN, IN DEN MOBILEN SUCHERGEBNISSEN DIE WEBSITES MIT “FUR
MOBILGERATE" ZU KENNZEICHNEN, FALLS DIESE FUR SMARTPHONES OPTIMIERT SIND. NUN ERFOLGT DER NACHSTE SCHRITT,
DASS MOBILES DESIGN AUCH ALS RANKINGFAKTOR INS SPIEL KOMMT.

it-bo Geschdftsfiihrer Daniel Stateczny

Bereits bisher war es sinnvoll, den mobi-
len Usern die Inhalte einer Internetseite
oder eines Online-Shops mit einer mobil
optimierten zuganglich  zu
machen und lange Ladezeiten zu ver-
meiden. Seit dem 21. April 2015 wird die

Version

Mobiltauglichkeit einer Website nun
auch als Rankingsignal gewertet.

Dies betrifft gegenwartig allerdings nur
die mobilen Suchergebnisse. In Sachen
bedeutet
dies also, dass mobiles Webdesign oder
eine mobile Plattform wichtiger denn je
ist, um weiter vorne zu ranken bzw. nicht
in den Suchergebnissen zuriickzufallen.
Des Weiteren sollen auch App-Inhalte in
den Suchergebnissen auftauchen. Per
Klick auf das Suchergebnis wird dieses
dann direkt in der App gedffnet. Interes-
sierte miissen dazu aber die technischen
Voraussetzungen erfllen.

Suchmaschinenoptimierung

Bei Fragen zum Thema mobile Nutzer-
freundlichkeit und Suchmaschinenopti-
mierung steht Herr Daniel Stateczny als
personlicher Ansprechpartner unter 040
/209313731 zur Verfigung. ®
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imminger.gesunde-schuhe.com €

Internetprdsenzen  des  Schuhhauses
Imminger auf einem mobilem Gercit




- Zusammenarbeit

LEX und SportXtreme stellen die Weichen

DIE LEX GRUPPE UND SPORTXTREME, EINE GESCHAFTSEINHEIT DER GMS VERBUND GMBH, KONKRETISIEREN IHRE
ZUSAMMENARBEIT. IM MITTELPUNKT ALLER GEMEINSAM VERABSCHIEDETEN AUFGABEN STEHT DABEI DIE KONZENTRATION

VON LEX AUF DIE URSPRUNGLICHEN ZIELE ALS EINKAUFS- UND MARKETINGGRUPPE.

Die 2014 begonnene Zusammenarbeit
zwischen SportXtreme und LEX Gruppe,
zu der fihrende Laufschuhspezialisten in
Deutschland gehdren, wurde im Rahmen
der ersten LEX/SportXtreme-Fachgrup-
pentagung im Marz konkretisiert. Die
weiteren Kooperationsprojekte der kom-
menden 6 Monate wurden abgestimmt.
Wahrend sich LEX kiinftig in der eigenen
AuBendarstellung gegenlber Endkun-
den und der Industrie klarer positionie-
ren wird, hat sich SportXtreme die
Gewinnung neuer LEX-Mitglieder auf die
Fahnen geschrieben. Dabei profitiert LEX
zum einen von den bereits angebunde-
nen Laufhandlern und zum anderen der
langjahrigen Erfahrung mit anderen Ver-
marktungskonzepten mit bundesweit
Gber 200 Fachhéndlern. ,Die Expertise
aus der Entwicklung unserer bestehen-
den Konzepte wird fiir das Running-
Segment extrem hilfreich sein”, ist GMS
Geschéftsfuhrer Thomas Schulte-Huer-
mann Uberzeugt. ,Bis zum Jahresende
wird SportXtreme die Zahl der LEX
Geschafte verdoppeln.”

Um die Vorteile von LEX als Einkaufs- und
Marketinggruppe — sowohl fir beste-
hende wie auch neue LEX Partner — wei-
ter zu starken, wurden beim Treffen in
Koln konkrete MaBnahmen beschlossen.
So wird die GMS-Akademie ihr Schu-
lungsangebot weiter ausbauen, und um
das Modul ,LEX Running’ erweitern. Im
Rahmen eines Train the Trainer-Kon-
zeptes’ werden alle LEX Partner in die
Lage versetzt, ihre Mitarbeiter regelma-
Big und selbsténdig zu schulen. Anders
als bei herkdmmlichen SchulungsmaB-
nahmen handelt es sich bei der GMS-
Akademie um ein langfristig ausgerich-
tetes Weiterbildungssystem ohne zeitli-
che Beschrankung. Im Vorfeld der
Schulung wird durch Mystery Shopping
bei LEX Partnern sowie bei einer repra-

LEX Geschdftsfiihrer Michael Tiemann ist liberzeugt, zusammen mit GMS kiinftig noch
einiges erreichen zu kénnen

sentativen Vergleichsgruppe der aktuel-
le Stand der Servicequalitdt unter die
Lupe genommen. Die Ergebnisse der
Testkaufer flieBen direkt in die Gestaltung
des Bausteins ,LEX Running’ mit ein.

Nach dererfolgreichen LEXMesseam 11.
und 12. Januar 2015 im SOC Ratingen-
Breitscheid wird das Konzept bis zum
Sommer angepasst. Ziel der LEX Partner
ist es, klinftig eine orderorientierte Ver-
anstaltung zu organisieren, die sowohl
fur Fachhdndler und fir die Industrie
Synergien bringt. ,Eine echte Orderver-
anstaltung anstelle der bisher Ublichen
Messen mit Ordermdglichkeit, auf denen
haufig geschaut aber dann doch wieder

spater gekauft wird, erlaubt es den LEX
Partnern, ihre Kompetenz als Einkaufs-
gruppe zu bundeln, und bedeutet
gleichzeitig fir die Lieferanten eine
hdhere Planungssicherheit. Verbind-
lichkeit fiir alle Beteiligten lautet hier die
Devise”, betont LEX Aufsichtsratsmit-
glied und Inhaber des Runner Shop in
Aachen Manfred Xhonneux.

Ein weiteres Projekt ist die konzeptio-
nelle und gestalterische Optimierung
des bestehenden LEX Magazin, das ein
breites Themenspektrum von Laufen
und Events Uber Erndhrung, Equipment
und Tests bis hin zu Literatur, Apps und
Firmen- und Ladenportrats bietet.



Hier lassen sich Synergien durch das
bereits vom GMS Verbund herausgege-
bene Endkundenmagazin ,Schuhe &
Wellness' nutzen. Mit einer Auflage von
100.000 Exemplaren werden schon heu-
te Mafstdbe gesetzt, die weiter gestei-
gert werden sollen.

LEX %

DIE LAUFEXPERTEN

Neben der Gewinnung neuer LEX Fach-
handler wird SportXtreme seinen be-
stehenden spezialisierten Fachhandels-
partnern einen Einstieg in die LEX Welt
ermdglichen. Hier sind Shop-in-Shop L&-
sungen sowie andere Kooperationsmdg-
lichkeiten vorgesehen.

- Wir haben fiir Sie verhandelt...

EC Cash zu top Konditionen

GMS HAT MIT DEM MARKTFUHRER EASY CASH / INGENICO SONDERKONDITIONEN
BEI DER ABWICKLUNG VON EC-CASH UND KREDITKARTEN VERHANDELT.

Wir freuen uns, allen GMS Fachhandlern
auBergewdhnlich gute Konditionen an-
bieten zu kdnnen. Die wichtigsten Vorteile
auf einen Blick:

- Transaktionskosten von nur 5 Cent

- glnstige Risikogebihren von nur 0,16%

- keine weiteren Bankgebihren

- keine weiteren Depot- oder Wartungsge-
bihren

.Gern konkretisieren wir diese zu einem
spateren Zeitpunkt, wollen jedoch jetzt
den Wettbewerb nicht wieder schlau
machen. Nachdem der Wettbewerb fort-
wahrend versucht unsere Mitarbeiter
abzuwerben, wollen wir nicht auch noch
standig als Ideenschmiede fir die ande-
ren Verbundgruppen fungieren”, so
Schulte-Huermann. ,Unsere in der kur-
zen Zeitder Zusammenarbeit gemachten
positiven Erfahrungen haben den Ent-
schluss, kiinftig intensiv zusammenzuar-
beiten, klar bestarkt.

Die LEX Partner, die sich uns angeschlos-
sen haben, fuhlen sich in der neuen
Konstellation sowohl menschlich als auch
inhaltlich bestens aufgehoben. Ich bin
Uiberzeugt, dass wir zusammen noch eini-
ges erreichen kdnnen”, erganzt LEX
Geschéaftsfihrer Michael Tiemann. &

Im Vergleich brancheniblicher Konditi-
onen und unserem Angebot ergeben sich
fur ein durchschnittliches Fachhandelsge-
schéft jahrliche Einsparungen von 300 bis
Uber 1.000 €.

Auch flr viele Bestandskunden von Easy
Cash/Ingenico oder solche mit laufenden
Fremdvertrdgen haben wir Lésungen ver-
abredet. ®

Karl-Heinz Sievers
verstorben

Am 15.04.2015 verstarb Orthopa-
dieschuhmacher Karl-Heinz Sievers
im Alter von nur 48 Jahren bei
einem tragischen Unfall.

Karl-Heinz Sievers, derim Jahr 2000
das seit mehreren Generationen
bestehende Schuhfachgeschéft in
Stadtlohn Gbernommen hatte, war
seit 2007 Kunde der GMS Verbund
GmbH und seit vielen Jahren ge-
schatzter Partner im Kollegenkreis
der ‘Gesunde Schuhe’ Fachhandler.

Wir haben einen geschétzten Kun-
den und lieben Menschen verloren.

€ cms verbund
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- Dokumentationspflicht: Was von Unternehmern zu beachten ist

Das Mindestlohngesetz in der Praxis

AUCH VIER MONATE NACH EINFUHRUNG DES MINDESTLOHNS BLEIBT DER MINDESTLOHN IN DER POLITISCHEN DEBATTE, U.A.
WEIL DIE UMSETZUNG IN DEN BETRIEBEN VIELE FRAGEN AUFGEWORFEN HAT, DIE BISLANG VON DEN GERICHTEN NOCH NICHT
GEKLART WERDEN KONNTEN.

Hauptkritikpunkt ist die als zu burokra-
tisch empfundene Dokumentations-
pflicht, da das Gesetz jeden Arbeitgeber
verpflichtet, fir bestimmte Arbeitnehmer
— im Einzelhandel betrifft dies vornehm-
lich 450-Euro-Krafte — die genauen Ar-
beitszeiten spatestens 7 Tage nach dem
Tag der Arbeitsleistung schriftlich aufzu-
zeichnen und die Aufzeichnung minde-
stens 2 Jahre aufzubewahren. VerstoBe
kdnnen als Ordnungswidrigkeit mit ei-
nem BuBgeld geahndet werden. Auch
wenn die Dokumentationspflicht nach
dem jetzigen Diskussionsstand wohl be-
stehen bleiben wird, deuten sich Ande-
rungen im Arbeitszeitgesetz an, um dies
fur die Praxis tauglicher zu machen.

Zum jetzigen Zeitpunkt sollte der Arbeit-
geber aber prifen, ob die Einteilung der
Arbeitszeit gesetzeskonform ist, denn es
besteht zu beflirchten, dass der Zoll (als
zustandige Kontrollbehorde) bei der
Kontrolle der Dokumentationen auch die
Einhaltung des Arbeitszeitgesetzes Uber-
prifen wird. Bleiben wird es bei der
Verpflichtung, fiir jede Stunde Arbeitszeit
eine Vergiitung von mindestens 8,50 € zu
zahlen. Als Arbeitszeit gilt dabei die
Vollarbeitszeit, also die Zeit, in der der
Arbeitnehmer seine Arbeitsleistung er-
bringt. Das bedeutet, dass Pausenzeiten
nicht zu bertcksichtigen sind.

Die Pausen missen sich allerdings aus der
Dokumentation entnehmen lassen. So-
genannte Ristzeiten, also z. B. die Zeit, in
der das Kassensystem hochfahrt, zahlen
mit zur Arbeitszeit. Wegezeiten gelten
nicht als Arbeitszeit
Gesetzes.

im Sinne des

GMS Rechtsanwalt Jiirgen Kuck von Kuck
& Effelsberg, Diisseldorf

Anders sieht dies jedoch aus, wenn der
Arbeitnehmer im Auftrag des Arbeitge-
bers Fahrten unternimmt, z. B. auf dem
Weg zum Kunden oder in eine andere
Filiale. Diese Zeiten zahlen vollstéandig zur

Arbeitszeit und sind damit mit 8,50 € zu
vergiten. Ansonsten gilt die Regel, dass
das an den Arbeitnehmer gezahlte
Entgelt fur die Arbeitsleistung dividiert
durch die Anzahl der geleisteten Stunden
mindestens 8,50 € brutto betragen muss.
Hier deutet sich an, dass ein Mittelwert
aus drei Monaten gebildet werden kann,
um Schwankungen in der Arbeitszeit
ausgleichen zu kdnnen. Ob und wenn ja
welche Leistungen des Arbeitgebers als
LEntgelt” im Sinne des Mindestlohns
berlicksichtigt werden missen, wird bis-
lang von Juristen unterschiedlich beur-
teilt. Dies betrifft sowohl erfolgsabhangi-
ge Provisionen als auch Weihnachts- und
Urlaubsgeld, Schicht- oder Wochenend-
zulagen, vermdgenswirksame Leistungen
oder vermogenswerte
Diensthandys.

Vorteile wie

Unserer Einschatzung nach diirften diese
Lohnbestandteile nur dann auf den
Stundenlohn angerechnet werden, wenn
sie im direkten Zusammenhang mit der
Arbeitsleistung stehen. In der momentan
Ublichen Ausgestaltung bedeutet dies
wohl, dass die oben genannten Lohnbe-
standteile zwar weitergezahlt werden
mussen, wenn sie vertraglich vereinbart
sind, dass sie aber bei der Berechnung des
Mindestlohns keine Anrechnung finden
und auBen vor bleiben missen. B



- GMS waéchst auch im 10. Jubildumsjahr weiter

GMS weiter auf Wachstumskurs

IN NUR 365 TAGEN DES VERGANGENEN JAHRES HAT DIE GMS GRUPPE INSGESAMT 243 NEUE KUNDEN MIT 269 GESCHAFTEN

HINZU GEWINNEN KONNEN.

LWir haben im letzten Jahr mit vielen
noch fehlenden Lieferanten im Sport die
Zusammenarbeit begriindet und freuen
uns auf die weitere Entwicklung”, so
Philipp Senge, Fachgruppenmanager bei
SportXtreme. In 2014 wuchs der Umsatz
im Segment Sport von 23,5 Mio. € um 59
% auf 37,3 Mio. €. Durch die Zusammen-
arbeit mit Euroholland haben sich eine
Vielzahl von Top-Mode Lieferanten auch
fur eine Zusammenarbeit mit GMS ent-
schieden. ,Wirkdnnen nun mit gutem Ge-
wissen sagen, dass wir die Modespezia-
listen im Markt vollstandig und um-
fassend bedienen kdnnen — das erdffnet
neue Mdglichkeiten”, ergdnzt Prokurist
Volker Kappel.

Der Umsatz ist von 191 Mio. € um 25 %
bzw. 48 Mio. € auf rund 240 Mio. €in 2014
gestiegen. Bei der Analyse zeigt sich, dass
die spezialisierten Bestandskunden um
4,5 % gewachsen sind —dies unter Bertick-
sichtigung von alters- und standortbe-
dingten SchlieBungen. ,Hier zeigt sich,
dass der Schuhhandel sehr lebendig und
gesund ist”, so Dr. Karsten Niehus. Durch
die hohe Zahl neuer Kunden wurden wei-
tere 35 Mio. Umsatz hinzu gewonnen. Im
Auslandsgeschéft konnte die GMS Grup-
pe einen Zuwachs von 12% erreichen. Be-
trachtet man die Sache von der Lieferan-
tenseite, so konnten vor allem im Sport-
bereich einige Lieferanten ihren Umsatz
mehr als verdoppeln. ,Wir sind dankbar
fur das Vertrauen, welches uns von
Lieferanten und Fachhadndlern entgegen-
gebracht wurde, und wollen dies auch im
ndchsten Jahr nichtenttduschen. Im nach-
sten Jahr wollen wir uns qualitativ und
quantitativ ahnlich weiter entwickeln wie
in diesem Jahr”

Insgesamt hat GMS im letzten Jahr 13
neue Mitarbeiter, vor allem im Ausland
und im Bereich Sport, eingestellt. Davon
wurden 3 direkt wieder von einer Wettbe-

werbsverbundgruppe aus dem Sportbe-
reich der GMS abgeworben. ,Einerseits
argerlich, andererseits zeigt es, dass es of-
fensichtlich bei unserem Wettbewerbern
nicht ausreichendes Potential an eigenen

mehr Kompetenz auf die StraBe, um die
bestehenden Komfortschuhkunden zu
betreuen und unseren Komfortschuh-
verbund innerhalb der GMS Gruppe noch
weiter zu starken.”

Die Zahlen spiegeln die anhaltend gute Entwicklung der GMS Verbund GmbH

Fuhrungskraften gibt”, kommentiert

Schulte-Huermann ,Sie kdnnen zwar Mit-
arbeiter abwerben, aber unsere Erfolgs-
philosophie kénnen sie nicht kopieren.”

Der fir den Komfortschuhbereich zu-
standige Prokurist Horst Purschke freut
sich ebenfalls Gber den Zuwachs von 2
Mitarbeitern. ,Damit bringen wir noch

(*) GMS ZR Umsatzziel fiir 2015 sind 300 Mio. Euro

Im vergangenen Jahr ist GMS in lItalien
und Frankreich tatig geworden und
konnte hier wichtige Erfahrungen sam-
meln. Zugleich wurde eine sehr enge

Kooperation mit Euroholland getroffen,
deren Mitglieder sich in Folge vollstan-
dig dem GMS Verbund angeschlossen
haben. B



- Systemkonzept fiir Kinderschuhfachhéndler

8. boys&girls Geschaft startet in Magdeburg

NACH DER SICH FORTSETZENDEN POSITIVEN ENTWICKLUNG DER BESTEHENDEN 7 BOYS&GIRLS GESCHAFTE, EROFFNETE AM
05.03.2015 EIN WEITERES ,BOYS&GIRLS” KINDERSCHUHFACHGESCHAFT IN MAGDEBURG.

Die neu gestaltete Fassade in Magdeburg

Das boys&girls Systemkonzept des GMS
Verbundes steht fiir die professionelle
Vermarktung von Kinderschuhen. Die
Umsatzentwicklung der bestehenden
boys&girls Geschafte Ubertrifft die
Erwartungen. So gibt es boys&girls Part-
ner, die inzwischen fast 700 TE Umsatz
erwirtschaften. Dies zeigt den Erfolg der
Spezialisierung auf ein Segment mit
einem professionellen Konzept. Davon
Uberzeugt ist auch das Ehepaar Kroger.
Anfang Mérz erdffneten Sie nach einer
intensiven Vorbereitung das boys&girls
Kinderschuhfachgeschéft in  Magde-
burg. Schon die ersten Tage seit der
Eréffnung zeigen, dass die Kunden das
Geschaft mit Begeisterung annehmen
und Krogers sind zuversichtlich, dass
einer  erfolgreichen  Einstiegssaison
nichts mehr im Wege steht.

.Das Systemkonzept bietet uns zu allen
Themen professionelle Lésungen, von
der preisglinstigen Geschaftsgestaltung
Uber die Vorteilskonditionen der System-

lieferanten bis zu einem professionellen
Werbekonzept. Der ganze Auftritt ist
rund und stimmig. Dies kommt bei den
Kunden an und erfillt Ihre Erwartungen.
Wir fuhlen uns in unserer Entscheidung
bestatigt”, betont Frau Kroger.

Beste Erfolgsaussichten sieht das Ehe-
paar einerseits in lhrer Passion flr eine
qualitativ hochwertige Beratung, welche
durch die GMS Schulungsakademie
unterstltzt wird, anderseits durch die
Umsetzung des boys&girls Systemkon-
zeptes. ,Das boys&girls Systemkonzept
bietet alles und ist so vielfaltig, dass wir
uns in vollem Umfang in Zukunft auf die
wichtigen Dinge konzentrieren kdnnen,
auf unsere Kunden. Hier ist natirlich
auch die Auswahl starker Marken erfor-
derlich. ,Die Unterstltzung durch die
Lieferanten ist naturlich ein wichtiger
Baustein”, so Herr Kroger.

Die Eroffnungswoche war von zahlrei-
chen Aktionen begleitet. Am Eroff-

nungstag sorgte ein Clown fir die
Unterhaltung der kleinen Besucher und
ihrer groBen Begleiter. AuBerdem wur-
den Kindergarten, Kinderarzte
Orthopéaden Region
WerbemaBnahmen mit eingebunden,
um eine hohe Bekanntheit zu erreichen.

und

in der in die

Das ,boys&girls” Fachgeschéft befindet
sich in sehr guter Lage in Magdeburg
und bietet eine ausreichende Anzahl an
Parkplatzen in der ndheren Umgebung.
Natirlich ist es auch mit dem o6ffent-
lichen Nahverkehr ohne Probleme zu
erreichen.

Nach einem kompletten Umbau entstand
auf einer Flache von 80 gm der hell und
freundlich gestaltete Verkaufsraum im Cl
des ,boys&girls” Konzeptesim New Eng-
land Style. Das vorherige Erscheinungs-
bild des Ladenlokals bietet nach der
Durchfihrung dieser MaBnahmen die
Voraussetzungen flir ein positives Ein-
kaufserlebnis mit Wohlfihlcharakter. ®



- Testkaufe

GMS Handler tiberzeugen durch beste Beratung

UBER 165 BETRIEBE MIT MEHR ALS 200 NIEDERLASSUNGEN DER GMS-VERBUND GMBH, KOLN, WERDEN JAHRLICH AUF IHRE
SERVICE- UND BERATUNGSQUALITAT UBERPRUFT. DIES GESCHIEHT REGELMARIG BEI ALLEN HANDLERN DES GESUNDE SCHUHE-
VERMARKTUNGSKONZEPTES SOWIE BEI ALLEN HANDLERN, DIE TEILNEHMER DER GMS-SCHULUNGSAKADEMIE SIND.

Fur die Testkdufe hat GMS das unab-
hadngige Institut ISC,
Service Check Miinchen, beauftragt. Die
Testkaufer priiften bei ihren Besuchen
insgesamt 12 Kategorien; vom Erschei-
nungsbild des Geschaftes, Uber die Bera-
tungsqualitat der Mitarbeiter, bis hin zur
Problemerkennung von FuBschaden und
deren besten Losung. Dabei missen 67
Einzelkriterien zur Zufriedenheit der
Testkaufer erfillt werden, um das be-
gehrte Qualitatssiegel zu erhalten.

International

.Schuhgeschéfte gibt es viele. Uns geht
es jedoch insbesondere darum, dass un-
sere Handler den Kunden beim Schuh-
kauf sowie bei den dariiber hinaus ange-
botenen Serviceangeboten bestmdglich
beraten. Dafur werden die Chefs in
einem Jahreszyklus kontinuierlich ge-
schult, um im monatlichen Rhythmus
ihre Mitarbeiter inhouse in den Feldern
Wissensvermittlung und Verkaufstrai-
ning zu qualifizieren. In den meisten
Schuhgeschéften werden FuBprobleme
nicht erkannt und dadurch das falsche
Schuhwerk verkauft. Nur durch intensi-
ve Schulung der Mitarbeiter kdnnen sich
inhabergefiihrte Fachgeschafte von den
Wettbewerbern sowie den zahlreichen
Internetanbietern abheben. Und genau
hier setzen wir an. Wir freuen uns, dass
14 Fachhéndler des GMS Verbunds beim

©

GMS Akademie

Stidekum Gesunde Schuhe
Stdekum e.K.

hat im Jahr 2014 den Platz als Bundessieger erreicht

BUNDESSIEGER

und in folgenden Kategorien mit Bestnoten aberzeugt

SERVICEORIENTIERUNG - BERATUNGSLEISTUNG
ERSCHEINUNGSBILD - FACHKOMPETENZ

In seiner Service- und
mit 100%-Punkten, wird das Unternehmen mit dieser Urkunde ausgezeichnet.

= )/

letzten Check die Hochstpunktzahl von
100 % in der Kundenzufriedenheit errei-
chen konnten und sich somit erfolg-
reich in einem schwierigen Umfeld
positionieren konnen”, sagt Horst
Purschke, verantwortlich fiir die Ortho-
pdadie- und Komfortschuhfachge-
schafte im GMS Verbund.

Alle Handler haben eine Urkunde erhal-
ten, die dem Endkunden signalisiert,
dass er bei seinem Schuhfachhandler
die beste Beratung fiir passende
Schuhe erhélt, die eri. d. R. bei den gro-
Ben Ketten und im Internet nicht erhalt.

Versicherung 20 % giinstiger - garantiert!

GMS hat das Thema Versicherungskon-
ditionen aufgegriffen mit dem Ziel, Fach-
handlern stets die besten Konditionen zu
sichern. Wir haben fir Sie verhandelt und
mit der auf den Fachhandel spezialisier-
ten KVV Gruppe eine Kooperation tber
die Abwicklung von Geschéftsversiche-
rungen geschlossen. Als neues Leistung-
spaket garantieren wir unseren Kunden

eine Verbesserung lhrer Versicherungs-
konditionen um mindestens 20 %.

Im Vergleich mit den brancheniblichen
Konditionen ergeben sich aus dem Ange-

Folgende Gesunde Schuhe Fachhandler
freuen sich liber die Auszeichnung:

Schulze GS in Hankensbuittel
» Siegmann GS in Hameln

+ Sudekum GS in Gottingen

* Roth GS in Erndtebriick

+ Sievers GS in Stadtlohn

« Kriens GS in Ochtrup

« Altendorf GS in Rheine

* Kopp & Minne GS in Hottorf
» Koop GS in Dérpen

* Bloom GS in Greven

» Gans GS in Hofgeismar

» Bottcher GS in Bad Wildungen

» Orthopadie-Schuhtechnik
Schwerdtfeger in Kaiserslautern

« Cornelius GS in Memmingen ®

bot fiur durchschnittliches Fachhandels-
geschéft jahrliche Einsparungen von 500
bis Gber 1.000 €.

Die wichtigsten Vorteile: Deckung sémt-
licherRisikenfiir 0,15 % vom Nettojahres-
umsatz, Betriebseinrichtung, Warenlager,
Betriebsunterbrechung, Haftpflicht und
Unterversicherungsschutz. ®




- Neues Teamsportfachgeschéft in Erfurt er6ffnet

SportXtreme mit Teamsport auf 280 gm

DAS ,SPORTXTREME" SYSTEMKONZEPT DES GMS VERBUNDES STEHT FUR DIE PROFESSIONELLE VERMARKTUNG VON
SPORTARTIKELN FUR SPEZIALISTEN UND EINE SEHR PERSONLICHE BERATUNG JEDES EINZELNEN KUNDEN.

Das Konzept umfasst einen ganzheit-
lichen Auftritt von der Fassadengestal-
tung Uber die Geschaftseinrichtung und
Warenprasentation, sémtlichen Corpora-
te Identity Mittel, umfassenden Werbe-
mitteln und einer Schulungsakademie.
Dies Uberzeugte die beiden Inhaber von
Abseits.com, Joérg Fischer und Roland
Koch, die die Zusammenarbeit mit
SportXtreme nun auf ein stationares Ge-
schaft auszuweiten. Nach einer arbeitsin-
tensiven Vorbereitungszeit eréffneten Sie
ihr Geschéft in Erfurt.

Beste Erfolgsaussichten sehen die beiden
Inhaber einerseits in ihrer Erfahrung, die
sie durch ihre langjahrigen bisherigen
Tatigkeiten sammeln konnten, anderseits
durch die partnerschaftliche Unterstiitz-
ung, die ihnen das Konzept bietet. Fur
den Geschaftsstart setzen sie nicht nur
auf eine hochwertige Ausstattung, son-
dern erganzen dieses mit Shop in Shop
Systemen der renommierten Marken
Adidas und Nike. Das ganzheitliche
Gestaltungskonzept, von der Fassaden-
gestaltung Uber erprobte Eréffnungs-

aktionen, einer Imagebroschiire und
attraktiven give aways, ermdglichte vom
Start weg einen professionellen Auftritt.
.Das SportXtreme Konzept bietet alles
und ist so vielfaltig, dass keine Fragen
offen bleiben.

Jetzt geht es erst einmal darum Kunden
zu gewinnen, um die Planumsatze zu
erreichen. Insbesondere durch eine pro-
fessionelle und individuelle Beratung
eines jeden Kunden, den wir zu einem
wirklichen  Fan Geschéftes
machen mdchten”, so Herr Fischer. ,Wir
sind happy selbstandig zu sein und unse-
re Leidenschaft fir den Sport jeden Tag
aufs neue im Beruf leben zu kénnen”,
erganzt Herr Koch. ,Wir sind mehr als
zufrieden und sind stolz darauf, hier in
Erfurt ein SportXtreme Geschaft eroffnet
zu haben”.

unseres

Nach einem intensiven Umbau entstand
auf einer Flache von 280gm der hell und
freundlich gestaltete Verkaufsraum im Cl
von SportXtreme Konzeptes.

Mit diesem Konzept greifen die Inhaber
die Uberzeugung des GMS Verbundes
auf, dass die Zukunft des Fachhandels in
der Spezialisierung liegt. ®




- GMS wachst weiter

Perfekter Start ins neue Jahr

AUCH IM ERSTEN QUARTAL 2015 KONNTE DER GMS VERBUND AUS KOLN SEINE
GUTE ENTWICKLUNG FORTSETZEN UND ERNEUT EINEN UMSATZZUWACHS VON

23 % VERBUCHEN.

Dr. Karsten Niehus freut sich liber die anhaltend gute Entwicklung des Unternehmens

Nachdem bereits im Vorjahr der Umsatz
des GMS Verbundes um deutlich mehr
als 25 % gewachsen ist, kann der GMS
auch im ersten Quartal 2015 ein Wachs-
tum von 77,7 Mio. € auf 95,4 Mio. € mel-
den. Die Zahl der Fachhandelspartner ist
im laufenden Quartal weiter gewachsen
und liegt aktuell bei ca. 1.400.

GMS wiéchst als einzige Verbundgruppe
seit 10 Jahren stets mit zweistelligen Zu-
wachsraten. Die Umséatze werden sowohl
durch das Wachstum der GMS Be-
standskunden als auch durch die zuneh-
mende Zahl von Neukunden getrieben.
Wir mochten unseren Kunden fir ihr
Vertrauen danken, dass sie uns seit
Jahren entgegen bringen, und werden
auch weiterhin unser Bestes geben die-
ses Vertrauen nicht zu enttduschen”, so

Dr. Karsten Niehus. Die totale Kunden-
orientierung wird vom GMS Verbund
stets als Grundlage des Erfolgs genannt.
Wir sind die Dienstleister fir den
Fachhandel. Wer anfiangt als Ver-
bundgruppe selbst Handel zu betreiben
und seinen Fachhédndlern damit direkten
Wettbewerb macht, verfolgt andere
Ziele. Wir sind Uberzeugt, dass sich der
inhabergefiihrte Fachhandel in seiner
Vielfalt und Spezialisierung erfolgreich
gegen filialisierte Strukturen behaupten
wird.”

In den vergangenen 6 Monaten hat GMS
weiter in den Ausbau des Mitarbeiter-
stamms investiert und die Zahl der Mit-
arbeiter auf 29 ausgebaut. Davon sind 26
in der Kundenbetreuung und nur 3 im
Innendienst. @

Neu im Team

THORSTEN LUBER (44) ZEICHNET SEIT
JANUAR ALS CATEGORY MANAGER FUR
DIE FACHGRUPPE FASHION DER REGION
SUD VERANTWORTLICH.

Der studierte Diplom-Kaufmann der Uni-
versitat des Saarlandes blickt auf eine 20-
jahrige internationale Berufserfahrung
zurlick. Schon wéhrend seines Studiums
legte er seine Schwerpunkte in den Be-
reichen Marketing und Unternehmens-
fihrung. Im Rahmen seines Werdegangs
sammelte er unter anderem fundierte
Fach- und Fihrungserfahrung in der
einem starkem Wandel unterliegenden
Kinobranche.

Als Projektleiter bei der Gesellschaft fir
Konsumforschung sowie spater als Se-
nior- Unternehmensberater fir Strategie,
Marketing und Vertrieb war er besonders
fur die Kundenbetreuung, die Personal-
fihrung und das erfolgreiche Projekt-
management verantwortlich. Vor dem
Wechsel zu GMS war er im strategischen
Pricing von DHL Paket in Bonn als Senior
Marketing Manager beschéftigt.

Jch freue mich auf meine neuen Her-
ausforderungen und die netten Kollegen
bei GMS und bin davon tberzeugt, mei-
ne unternehmerischen und betriebswirt-
schaftlichen Erfahrungen erfolgreich
zum Wohle unserer Kunden einbringen
zu kdnnen”, unterstreicht Luber. B



- Finanzierung von Schuh- und Sportfachgeschéaften

Strategische Zusammenarbeit mit CRONBANK

DIE GMS VERBUND GMBH IN KOLN UND DIE CRONBANK AG IN DREIEICH BEI FRANKFURT HABEN BESCHLOSSEN BEI DER

FINANZIERUNG VON SCHUH- UND SPORTFACHGESCHAFTEN ZUKUNFTIG ENG ZUSAMMEN ZU ARBEITEN.

Neben der RSB Bank GmbH Kor-
nwestheim, die seit mehr als 10 Jahren
die Zentralregulierung fir den GMS Ver-
bund durchfiihrt, gewinnt der GMS
Verbund damit einen weiteren strategi-
schen Partner, der den GMS Verbund
unterstltzen wird, die Finanzierungs-
struktur der Fachhandelspartner weiter
zu verbessern.

Die letzten Jahre haben gezeigt, dass vie-
len lokalen Banken oft das detaillierte
Verstandnis fur den Schuh- und Sport-
fachhandel mit seinen spezifischen Ge-
gebenheiten fehlt. Insbesondere der sai-
sonale Verlauf mit den erheblichen
Finanzierungsspitzen, der langfristige
Kapitalbedarf zur Lagerfinanzierung und
oftviel zu kurzfristig angelegte Tilgungs-
fristen bieten erhebliches Optimierungs-
potential. Hier bietet GMS nun durch die
beschlossene Partnerschaft mit der
CRONBANK neue Ansatze, um seine
Fachhandelspartner zu unterstitzen.

L}
Thomas Schulte-Huermann, Wolfgang Becker, Vorstand der CRONBANK AG, und Dr. Karsten Niehus (v.L.n.r)

Die Zusammenarbeit umfasst die Finan-
zierung von inhabergefiihrten Fachge-
schaften einerseits und das Angebot von
Konsumentenkrediten fur langlebige
Konsumgtter andererseits. Durch die
Zusammenarbeit sollen Schuhfachge-
schéfte im Kundenkreis der GMS stabili-
siert und fir ihr Wachstum ausreichend
mit Finanzierungsmitteln ausgestattet
werden, um im Wettbewerb auch dauer-
haft bestehen zu kénnen. Mit einer opti-
mierten Finanzierungsstruktur koénnen
nun weitere Fachhandelspartner in den
GMS Kundenkreis aufgenommen wer-
den, die so in den Genuss des umfas-
senden Dienstleistungsangebotes und
der Konditionsvorteile kommen.

Die CRONBANK ist ein auf den mittel-
standischen Fach- und Einzelhandel aus-
gerichtetes Institut und Vollmitglied des
Einlagensicherungsfonds des Bundes-
verbandes Deutscher Banken. Sie bietet
damit ideale Voraussetzungen fir die

Unterstlitzung der Handler im Schuh-
und  Sportfachhandel.  Mit
Bilanzsumme von 340 Mio. € ist die
CRONBANK bestens aufgestellt. ,In
ersten Testféllen zeigte sich, dass die
CRONBANK gegenliber den lokalen
Banken deutlich schneller und flexibler
reagiert hat”, freut sich Dr. Karsten
Niehus. Damit konnten wir bereits eini-
gen unserer Fachhandler unter die Arme
greifen.”

einer

Wolfgang Becker, Vorstand der CRON-
BANK dazu: Wir kennen als Bank einer
mittelstandischen Verbundgruppe im
Kiichen-Mobel- und Sanitarbereich die
Anforderungen im Fachhandel sehr
genau und haben aufgrund der
Nachfrage im Markt unser Tatigkeits-
gebiet auf Verbundgruppen in anderen
Branchen ausgeweitet. Wir freuen uns,
gemeinsam mit dem GMS Verbund auch
in der Schuhbranche Akzente setzen zu
kdnnen. B



