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wer in der branche den begriff Ver bund -

gruppe verwendet, meint damit meist

eine einkaufsvereinigung. was aber, wenn

eine Verbundgruppe aus dieser rolle aus-

büchst? dr. Karsten Niehus und thomas

schulte-huermann sind die beiden ge -

schäfts führenden Gesellschaf ter des GMs

Verbunds und haben dazu eine ganz eige-

ne definition: „wir sind keine ein kaufs ko -

operation, sondern eine Verkaufskoope -

ra tion!“ dr. Niehus erklärt: „der waren ein -

kauf ist heute angesichts der großen zahl

an ordercentern nicht mehr das problem

des händlers. der Verkauf ist es.“ dies zu

ändern, hat das duo den GMs Verbund

vor genau zehn Jahren aus der taufe

gehoben. damals, 2004, beschlossen die

ex-Metro-Männer, eine neue schuh ver -

bund gruppe zu gründen. sie reisten in

der anfangs phase von händler zu händ -

ler und warben um ihre künftigen Kunden

im persönlichen Gespräch. „das hat uns

sehr geprägt“, so Niehus. „da sitzt man

bei dem kleinen händler im hinterzimmer

und redet. dadurch entsteht ein ganz per-

sönliches Verhältnis zu den Kunden.“ so

praktizieren es die beiden auch zehn Jahre

später noch: Mit Nähe zu ihren Kunden

und ihrem selbstverständnis als dienst -

leister – „dienend und leistend“. 

­­­­­­à Verbundgruppen-Jubiläum in Köln

10 Jahre GMS Verbund
„VerbuNd hat etwas Mit VerbuNdeNheit zu tuN. Mit persöNlicheM KoNtaKt, Mit eiNeM GeMeiNsaMeN weG uNd

GeteilteN iNteresseN. der GMs VerbuNd Geht Mit seiNeN KuNdeN eiGeNe weGe – seit Gerade erst eiNeM JahrzehNt“,

KoNstatiert swaNtJe fraNcKe, VoN der der zeitschrift schuhMarKt, die aNlässlich des JubiläuMs Gespräche

Mit deN GMs-GeschäftsführerN, -KuNdeN uNd -lieferaNteN der KölNer VerbuNdGruppe führte.

„GMS setzt sich besonders intensiv
mit betriebswirtschaftlichen und
Marketing-Themen auseinander
und begleitet ihre Mitglieder bei
der Umsetzung. So ist es gelungen,
sich in der europäischen Ver bund -
gruppenlandschaft zu etablieren.“

Achim Gabor, Gabor Shoes AG

Mit Rheinblick: Das Areal der Agrippina-Werft ist seit Frühjahr 2014 der neue GMS Standort

„GSM ist sehr engagiert und 
bereichert die Schuh- und
Verbandswelt.“ 

Dr. G. Lacatena, Wortmann

„Schön, dass es neben den Großen
und Schönen noch eine Verbund-
gruppe gibt, die sich äußerst pro-
fessionell, kompakt und effizient
um ihre Mitglieder kümmert, sowie
mit der Industrie eine vorbildliche
Partnerschaft lebt.“

Ralph Rieker, Ricosta



durch ihre basisarbeit, wie sie es nennen

– also regelmäßige besuche draußen

beim händler – kennen sie heute immer-

hin noch gut zwei drittel ihrer GMsler per-

sönlich. wenn also nicht für den einkauf,

wofür steht GMs dann? „GMs steht für

warenfinanzierung. das läuft über die

rsb retail + service bank in Korn west -

heim. und für ein beratungs unter neh -

men.“ dass bestimmte leistun gen wie

werbe- und einrichtungs kon zepte extern

hinzu gekauft werden, stellt einen Vorteil

dar. „ein Netz von dienst leistern hat den

Vorteil, dass sie bei schlechtem service

ausgewechselt werden können.“ das

resultat ist: der in Köln ansässige ein -

kaufsund Marketing ver bund funktioniert

nicht wie eine Verwal tung. dies liegt

schon in ihrem aufbau begründet: Niehus

und schulte-huer mann sind gemeinsam

mit dr. hans-dieter cleven inhaber des

GMs, stecken also mit ihrem eigenen Geld

im unter nehmen – ebenso wie ihre ange-

schlossenen händler in den ihren. das

eint sie mit ihren Kunden und ist ihr allein -

stellungsmerkmal gegenüber den Ge -

schäfts führern der wettbewerber.  dort,

wo ihre händler unterstützung brauchen,

sind die zwei und ihr team von  beratern

zur stelle: bei bankterminen, Ver mieter -

gesprächen oder auch für ent las sungs -

gespräche. Mittlerweile ha ben sich 1.400

schuhfachhändler für den GMs Verbund

entschieden (1.000 fach han dels partner

in deutschland, der rest in benelux und

österreich). ein wesentliches Kriterium

hierfür sieht schulte-huermann in der

direkten struk tur. diese, stellt er heraus,

zeige sich am deutlichsten bei der

Vergabe von finanzierungen: dadurch,

dass die beiden Geschäftsführer mit eige-

nem Geld agieren, fällen sie entscheidun -

gen zur zahlungszielverlängerung direkt

beim anruf, ohne dabei weitere interne

instanzen einbeziehen zu müssen. 

Konzentrierte warenprogramme, aber

keine eigenen ordercenter. „GMs steht

für persönliche beratung und betreu ung“,

betont Niehus. ihre berater rekrutiert der

GMs gern aus der finanz diens tleis tung -

sbranche und schickt sie mindestens drei

tage pro woche  dorthin, wo sie

gebraucht werden: zum händler. das

administrative ist so schlank geschnitten,

dass gerade einmal 25 Mitarbeiter auf der

Gehaltsliste des GMs stehen. „alles, was

nicht mit unseren Kunden zu tun hat, wird

ausgelagert. es gibt hier keine edV, keine

finanzbuchhaltung“, erklärt Niehus. das

schätzen die Mitglieder. sie machen die

stärke des GMs am beratungs angebot

und am direkten austausch mit anderen

Kunden in regelmäßigen fach gruppen -

sitzungen fest. das beratung sangebot ist

für die händler kostenlos und nicht ver-

pflichtend. „besonders herauszuheben

sind hier die schulungs aka demie, dass

innenarchitekten-Konzept, das etablierte

Kun denmagazin ‚schuhe & wellness‘,

nicht zuletzt aber der persönliche Kontakt

zu GMs“, ergänzt GMs-Kunde uli

hammerlich aus wismar die liste der

serviceleistungen. dabei ist der GMs auf

die Kommunikation auf augen höhe aus-

gelegt. sämtliche angebote richten sich

an den unternehmer hinter dem laden.

„train the trainer“, nennt schulte-huer -

mann das Konzept, das der akademie

zugrunde liegt. bedeutet nichts anderes,

als dass es den laden in haber qualifiziert,

seine Mitarbeiter selbst zu coachen. 

Dr. Karsten Niehus verantwortet die

Bereiche Finanzen, M&A ist aber wie alle

anderen Mitarbeiter auch primär für die

Fachhändler Ansprechpartner

„Wir schätzen an GMS die unkom-
plizierte Art, die tolle Unterstütz -
ung und natürlich die absolute
Zuverlässig keit.“

Michael Thum und Nicole Müller,  
Boys & Girls Kinderschuhe, Dresden

„Im gehobenen Fashionbereich ist
jeder Tag eine neue Herausforde -
rung. Hier einen Partner an meiner
Seite zu wissen, mit dessen Hilfe
ich jederzeit rechnen kann, lässt
mich optimistisch in die Zukunft
schauen!“

Cornelia Gentz, Schuhhaus Gentz, Burg

„GMS ist ein dynamischer Verbund
mit frischen Ideen, klugen
Konzepten und einem guten Spirit.
Ich denke, die Begriffe Verbund
und Verbundenheit sind ein sub-
stantieller Teil der GMS-Kultur.“

Uwe Kröger, Kröger-shoes, Köln



dies lässt dem händler den freiraum, auf

die besonderheiten seiner zielgruppe

und deren zu bedienende bedürfnisse hin

zu fokussieren. denn, wie der Kölner zu

sagen pflegt: „Jeder Jeck ist anders.“ so

auch beim GMs Verbund, wo mittlerwei-

le drei Marketing-Konzepte die spezialis -

ten unter den fach händlern ausweisen. 

Vor sieben Jahren begann alles mit

„Gesun  de schuhe“, gefolgt vom Kin der -

 schuh-Kon zept „boys & Girls“ und „sport -

 Xtreme“, quasi einer integrierten Ver -

 bundgruppe für den sportfach händ ler.

abgesehen davon arbeiten die GMsler

mit dem einen oder anderen handels -

partner an einem fashion-Kon zept. 

dass die Konzepte solide erarbeitet sind,

bestä tigt dirk wegmann von weg mann

Gesunde schuhe aus lingen. als rexor ia -

ner erlebte er zwei insolven zen, bevor er

wechselte. „unser betrieb hat von vielen

Maßnahmen profitiert und wächst jedes

Jahr ein bisschen“, zieht er bilanz. „ich

denke, dass wir heute fachlich und auch

wirt schaftlich deutlich besser aufgestellt

sind als vor zehn Jahren.“ 

Die Sporen verdient 

seit den anfängen 2004 legte der Young -

ster unter den Verbundgruppen ein jähr-

liches wachstum zwischen 20 und 30

prozent hin und erreichte im laufenden

Jahr einen zentralregulierungsum satz

von 240 Mio. euro. 

Möglich machen dies vorwiegend fami-

liengeführte, mittelständische unterneh -

men mit einem umsatz zwischen 250.000

und 700.000 euro Jahresumsatz. am

stärksten sei das wachstum in diesem

Jahr ausgefallen, berichten die beiden

Geschäfts führer: um fast 50 Mio. euro.

dabei hat es der Verbund nach eigenem

bekunden in österreich bereits ge schafft,

größer als die Garant zu werden. seine

einnahmen bestreitet der Verbund aus

der delkredere-provision. Nach zehn

Jahren im Geschäft ist der GMs Verbund

auch in den augen der industrie zu einem

erwachsenen partner gereift. während

thomas schulte-huermann witzelt „wir

sind die rookies in der branche“, klingen

die stimmen aus der industrie und den

eigenen reihen voll anerkennung für das

bisher Geleistete. achim Gabor gratuliert

unisono mit anderen großen playern: „die

GMs ist ein relativ junger Marktteil -

nehmer in einer Verbund gruppen land -

schaft, die sich in den letzten Jahren deut-

lich verschlankt hat. sie differen ziert sich

durch eine eigene schwer punktsetzung

ihres angebots an die Kunden, setzt sich

besonders intensiv mit betriebswirt-

schaftlichen und Mar keting-themen aus-

einander und be gleitet ihre Kunden bei

der um setzung.“ inzwischen arbeiten die

beiden weggefährten schulte-huer -

mann und Niehus knapp 20 Jahre zusam-

men. Nach dem plan für die nächsten

zehn Jahre gefragt, lachen beide. ihre

ansage an die Mitbewerber: „wenn es uns

ge lingt, die nächsten zehn Jahre so

weiterzumachen und uns weiter erfolg-

reich ge gen die Mitwerber zu behaupten,

haben wir alles richtig gemacht.“

sicherlich mit dem wunsch, sich den

charakter eines rookies auch künftig

stets zu bewahren. n

Erschienen im SchuhMarkt Ausgabe 21/14

Thomas Schulte Huermann verantwortet

die Bereiche Ware und Marketing sowie

die Betreuung der Fachhandelspartner

des Verbundes

„Der große persönliche Einsatz der
Geschäftsführung und deren
Mitarbeiter zeichnet dieses unter
den Einkaufsvereinigungen noch
junge Unternehmen aus.“

Thomas Schmies, Ara

„Keine eigenen Schuhgeschäfte,
keine Hierarchie-Ebenen, sondern
klares, offenes Gespräch zum
Marketing durch Analyse von
Zahlen und unternehmensbezogen
Tatsachen.“

Michael Vogels, Ettenheim

„Wir schätzen das Vertrauen und
die persönliche Betreuung der jun-
gen Verbundgruppe, welches sie
Handel und Industrie kompetent
entgegenbringt.“

Hans-Joachim Wolter, FinnComfort



als vor neun Jahren die erde in pakistan

bebte hat GMs nicht gezögert und die

aktion „schuhe für pakistan“ ins leben ge -

rufen. Mit großer resonanz in den Medien

haben wir schuhe für die erdbe benopfer

gesammelt. Mit unterstützung hunderter

schuh- und sportfachhändler und unter

Mithilfe von dpd und Kühne & Nagel

haben wir 300.000 paar schuhe ins Krisen -

ge biet gebracht und mit einer regie-

rungsnahen organisation an die erd be -

ben opfer verteilt. Mit dieser aktion haben

wir schnell und unbürokratisch ge holfen.

zugleich wurden die teilnehmenden fach -

händ ler den Konsumenten als aktive und

an packende unternehmer be kannt. Von

der presse wurde die aktion durch regel-

mäßige bericht er stattung begleitet. 

aktuell erleben wir eine neue Katas trophe

an der Grenze der türkei zu syrien. flücht -

linge drängen über die Grenze, um den

wirren des bürgerkriegs zu entfliehen. ins -

be sondere Kurden fliehen vor den Mor -

den der is-terroristen. Nach Medien be -

rich  ten sind weit über 13 Millionen Men -

schen in der region auf humanitäre hilfe

angewiesen.  aus diesem Grund werden

wir im rahmen der charity aktion „Kin der -

schuhe für syrien“, zu sam men mit unse-

ren fachhändlern, helfen. aufgrund der in -

stabilen situation, einer fehlenden re gi -

erungs unterstützung und der Gefahr, dass

schuhspenden schnell in falsche hän  de

kom men können, ha ben wir uns ent -

 schlosen, nur Kinder schuhe zu sammeln.

Nach dem Motto „tue Gutes und rede dar-

über“ ist es das ziel, mit geringen Kosten

viel zu bewirken. wichtig ist dabei, dass

über händler im rahmen dieser aktion

umfassend in ihrer lokalen zeitung berich-

tet wird. durch diese aktion helfen sie

flüchtlingsopfern, schaffen frequenz in

ihrem Geschäft und einen nachhaltigen

imagegewinn.  

zeitraum der sammelaktion ist ende

November bis weihnachten 2014. sämt -

liches Material, um die aktion zu bewer-

ben (poster, flyer, aufsteller, presse mit tei -

lun gen etc.) wird teilnehmenden händ lern

von GMs in der zweiten November hälfte

für 49,- euro zur Verfügung gestellt. 

im Geschäft werden gut erhaltene Kin -

derschuhe gesammelt. zu jedem paar ist

vom endkunden ein transportzuschuss

in höhe von 2 euro zu zahlen, der für den

transport der schuhe und die Verteilung

vor ort im Kri sen gebiet dient. als dan ke -

schön erhalten die endkunden pro spen -

de einen einkaufsgutschein in höhe von

2 euro vom fachhändler. dieser kann im

zeitraum vom 01.01. - 31.06.15 eingelöst

werden.  das schafft zusätzliche frequenz

im Geschäft. am ende der aktion ver-

packen sie die schuhe in Kartons und

melden uns die gesammelte paarzahl. die

schuhe werden von ihnen an eine zen-

trale sammel stelle versandt. ein deut-

sches team ehemaliger bundesweh -

rsoldaten übernimmt die Verteilung der

Kinder schuhe in den flüchtlingslagern

des drK und der „ärzte ohne Grenzen“. 

zusammen mit den lokalen zeitungen

am standort der händler  soll diese ak -

tion umfassend bekannt gemacht wer-

den. dafür erhielten Kunden direkt nach

der anmeldung ein schreiben, in dem die

aktion vorgestellt wird, um die redaktion

der lokalen zeitung ggf. auch radio -

station anzusprechen und diese für die

teilnahme zu gewinnen, der während des

zeitraums dieser charity-aktion darüber

berichtet. dadurch entsteht eine ent-

sprechende resonanz um einen optima-

len spendenerfolg zu erzielt. n

à Vorweihnachtliche Charity-Aktion 

Kinderschuhe für Syrien
aKtuell erlebeN wir eiNe Katastrophe aN der GreNze der türKei zu sYrieN. flüchtliNGe dräNGeN über die GreNze,

uM deN wirreN des bürGerKrieGs zu eNtflieheN. Nach MedieNberichteN siNd weit über 13 MillioNeN MeNscheN

iN der reGioN auf huMaNitäre hilfe aNGewieseN. 



zur GMs fachgruppe der Kinderschuh -

händler gehören heute rund 150 Kin der -

schuhspezialisten. ob pippi-lotta im

schwarz wald, prinz und prinzessin in

hamburg oder tip tap in sachsen sowie

hänsel und Gretel in Nordrhein west -

falen. Viele dieser Kinderschuh spezia -

listen er zielen umsätze von 350 te und

oft sogar weit mehr. wer jetzt direkt denkt

das sei an seinem standort nicht möglich,

der sollte eventuell umdenken. 

„wir sind überzeugt, bei vielen fach -

händ  lern ist es möglich erfolgreich Kin -

der  schuhe zu verkaufen“, betont thomas

schulte-huermann. die ergeb nisse der

pilot phase im Jahr 2013 und die erfolge

der fachhandelskollegen, die in diesem

Jahr mit boys&girls gestartet sind spre-

chen für sich.

Michael thum, boys&girls partner in dres -

den, nutzte für den Geschäftsstart das

günstige ladenbausystem, das mit licht,

boden und Möblierung nur ca. 250 €/qm

kos tet. „das ganzheitliche Gestal tungs -

kon zept, von der fassadengestal tung

über eröffnungsaktionen, einer image -

bro schüre und attraktiven give aways, er -

mög lichte mir vom start weg einen pro-

fessionellen auftritt. das boys&girls sys -

tem  konzept bietet alles und ist so vielfäl-

tig, dass keine fragen offen bleiben. insbe -

sondere durch die Konditions vor teile, die

die boys&girls system lieferanten bieten,

bestehen beste Voraussetzungen eine

attraktive ren dite zu erwirtschaften“, freut

sich Michael thum.

auch christine rauch & sabine schorr in

bad saulgau fühlen sich bestätigt „wir

sind mehr als zufrieden und bestätigt in

unserer entscheidung, hier ein boys&

Girls Geschäft eröffnet zu haben“. Nach

einem kompletten umbau entstand auf

einer fläche von 116 qm der sehr hell und

freundlich gestaltete Verkaufsraum im ci

des Konzeptes im New england style. Mit

diesem Konzept greifen die inhaberinnen

die überzeugung des GMs Verbundes

auf, dass die zukunft des fachhandels in

der spezialisierung liegt. damit bietet das

Geschäft in bad saulgau und überregio-

nal eine sehr große auswahl an Marken -

kinderschuhen und kompetente

beratung an. n

à Systemkonzept für die professionelle Vermarktung von Kinderschuhen 

Neue Boys & Girls Geschäfte
Nach erfolGreicheM start der zwei „boYs & Girls“ pilotshops iN potsdaM

uNd dresdeN, eröffNeteN iN dieseM Jahr 5 weitere Geschäfte iN herbolz -

heiM, MüNster, lübecK, paNKetal uNd bad saulGau.

Die neu gestaltete Fassade in Bad Saulgau

Neu im GMS Team
AlexAnDrA Gföller (41) VerstärKt

seit april das ‚GesuNde schuhe‘

teaM, die GMs fachGruppe für deN

orthopädischeN uNd KoMfort-

schuh-fachhaNdel.

die gelernte Kauffrau im einzelhandel

blickt auf 13 Jahren erfahrung im statio-

nären handel zurück und hat in dieser

zeit bei einem filialunter nehmen ver-

schiedene Geschäfte in unterschiedlichen

um atzklassen eigenverantwortlich gelei-

tet und geführt. bei der firma papillio-

schuh Gmbh sammelte sie zusätzliche

erfahrungen im Vertrieb inland und war

für diesen bereich und das entsprechen-

de Vertriebsteam zuständig. zuletzt war

sie bei der birkenstock-sales Gmbh tätig

als area Manager in der region west. sie

wird horst purschke bei dem erfolgrei-

chen Konzept „Gesunde schuhe“ intensiv

unter stützen, mit ihm gemeinsam liefe -

ran tenbeziehungen weiter ausbauen und

intensive bestandskundenpflege, sowie

Gewinnung von Neukunden forcieren.

„ich freue mich über meine zukünftigen

aufgaben und projekte bei dem GMs

Verbund“ betont Gföller. „es ist eine neue

herausforderung mit neuen perspekti -

ven. ich werde meine erfahrungen in die

arbeitsabläufe bei dem GMs Verbund

miteinbringen, um die geplanten ziele

des unternehmens zu erreichen“. n



Bereits zu den Weltmeisterschaften

2006 und 2010 hat der GMS Verbund die

Aktion ‚Wir fördern die Champions von

morgen!‘ mit Erfolg durchgeführt. In der

Presse und in der Öffentlichkeit fand die

Aktion großen Zuspruch, was sich auch

in der positiven Berichterstattung wider-

spiegelte. Zum Beginn der diesjährigen

WM in Brasilien konnte der GMS

Verbund erneut zahlreiche Fachhändler

für die Charity-Aktion begeistern.

Eine Fußballweltmeisterschaft bietet

große Chancen für den Schuh- und

Sport fachhandel. Neben dem Image g e -

winn durch die Aktion profitierten GMS

Fachhändler von der Begeisterung rund

um die WM und konnten den Hype nut-

zen, um die Frequenz in den Geschäften

zu erhöhen und zusätzliche Kaufanreize

zu schaffen.

Als Schirmherr unterstützte Bastian

Schweinsteiger die Charity-Aktion

„Mit der Aktion ‚Wir fördern die Cham -

pions von morgen!‘ wollte GMS erneut

gemeinsam mit dem lokalen Fachhandel

die sportbegeisterten Kin der der jewei-

ligen Gemeinden unterstützen. Schirm -

herr der Aktion war erneut National -

spieler Bastian Schwein steiger“, freut

sich GMS Ge schäfts  führer Thomas

Schulte-Huermann.

„Ziel der Aktion war es, dass der Fach -

händler, als lokaler Initiator, durch ver-

schiedene Einzelaktionen und Wer be -

 maßnahmen Spendengelder für den

örtlichen Sportverein sammelt. Die loka-

le Presse, die Sportvereine mit ihren

Kinder- und Jugendmannschaften, die

Öffentlichkeit sowie Unternehmen aus

der Region wurden gleichsam in die

Aktion eingebunden.“

Die teilnehmenden Fachhändler wurden

bei der Aktion vom GMS Verbund

betreut und begleitet. Ihnen wurden

umfangreiches Werbematerial in Form

von Flyern, Plakaten, Aufklebern und

Losen, sowie eine individualisierte

Presse-Arbeit zur Verfügung gestellt. Ein

Rund umpaket, dass es dem Fachhändler

ermöglichte es, sich mit der Aktion dabei

deutlich von den Werbemaßnahmen

des Wettbewerbs abzuheben. Auch die

Bürgermeister und Gemeinde räte waren

vielerorts von dieser Initiative des

Schuh fachhandels begeistert und gaben

aktive Unterstützung.

Mit einer Vielzahl von Aktionen wurden

bei den Fachhändlern die benötigten

Spenden gesammelt

Bei einer Losverkaufsaktion gingen die

Kinder- bzw. Jugendfußballer in ihrem

Ort selber von Haustür zu Haustür und

verkauften Lose für die gute Sache.

Jedes zweite Los gewann und beinhal-

tet Einkaufsgutscheine für das Geschäft

des teilnehmenden Fachhändlers im

Wert von 3,- bis 25,- Euro. Der Waren -

gut schein galt für einen Einkauf ab 50

Euro. Das schafft Frequenz und zusätz-

lichen Umsatz. Alternativ konnten die

Lose auch im Fachgeschäft erworben

werden. Jeder Loskäufer erhielt dabei

eine Auto grammkarte von Bastian

Schweinsteiger. n

à wir fördern die champions von morgen! 

Wir sind Weltmeister! 
GeMeiNsaM Mit zahlreicheN fachhäNdlerN uNd der uNterstützuNG des fußball-wM-stars bastiaN schweiN -

steiGer als schirMherr,GiNG die aKtioN „wir förderN die chaMpioNs VoN MorGeN“ iN eiNe Neue ruNde.



Zusätzlich beteiligt sich der teilneh-

mende Fachhandel während der WM,

also zwischen Eröffnungsspiel und

End spiel, mit einem festen Betrag je

verkauftem Paar Schuhe an der

Spendensammlung.

Einige Fachhändler ergänzten die

Aktion durch einen Spendenlauf, bei

dem Kin der für Kinder aktiv wurden.

Ein geladen waren alle Eltern,Schulen

und Vereine. Die Idee: Alle Kinder,

Schülerinnen und Schüler laufen im

Rahmen eines Kinder-Spendenlaufs

zugunsten der Aktion „Wir fördern die

Champions von morgen!“. Die Jugend -

lich en suchen sich in ihrem privaten

Umfeld Sponsoren. Diese zahlten für

jede gelaufene Runde einen selbst ge -

wähl ten Betrag zwischen 0,50 € und 2 €.

Großer Abschluss-Event mit Spenden -

übergabe 

Anschließend wurde bei zahlreichen

Fachhändlern bei einem medienge-

rechten Abschluss-Event der gesamte

Aktionserlös als Scheck an den ausge-

wählten Sportverein übergeben. Hier -

zu wurden die abermal örtliche Promi -

nenz, wie z. B. der Bürger meister etc.

und die lokalen Presse vertreter vom

Fachhändler eingeladen. 

Das Startpaket zur werblichen Unter   -

stützung, für 99 Euro, bestand aus:

2.500 Flyern, 2.000 losen, 5 Postern

(DIN A1), 15 Postern (DIN A3), einem

Fenster-Aufkleber, 500 Auto gramm -

karten und Pressetexten. n

für die Moderne stehen nicht nur schicke

schuhe, sondern auch die orthopädie -

schuhtechnik samt modernster elektro-

nischer Vermessung der füße um indivi-

duelle belastungspunkte und Gangab -

wick lung perfekt analysieren und aus-

werten zu können. der firmen gründer

war schuhmacher meister ulrich has -

lauer, der 1914 den laden eröffnete und

elf Jahre später den Meister machte.

albert haslauer legte die prüfung zum

schuhmachermeister 1935 ab. er küm-

merte sich bis 1993 um die reparaturen. 

der jetzige seniorchef alfred haslauer

war ab 1971 der erste orthopädie schuh -

macher meister in der familie. dessen

sohn Markus übernahm im Jahr 2001,

nach der Meisterprüfung, die ortho -

pädie schuhtechnik von seinem Vater. im

Jahr 2011 wurde auch das schuhgeschäft

an ihn übergeben. 

in dem fachgeschäft werden somit seit

fast 45 Jahren orthopädische Maß schu -

he und schuhzurich tungen am Konfek -

ti ons schuh in hand arbeit gefertigt.

zudem werden individuelle einlagen bei

fußbeschwerden, für sport im alltag

oder sondereinlagen mit sensomotori-

scher wirkung angeboten. auch wer

Kompressionsstrümpfe oder bandagen

benötigt, ist beim haslauer an der rich-

tigen adresse. 

Mit Markus haslauer arbeiten noch sei-

ne frau Melanie (büro), die eltern

anselma und alfred haslauer, stefanie

hack als Gesellin in der werkstatt sowie

sieglinde lohr, susanne heck und heike

ranz im Verkauf. angelika dreher nimmt

in schongau in der Kanzleistraße schuhe

zur reparatur an. 

um dieses seltene Jubiläum auch mit sei-

nen Kunden zu feiern, bot familie

haslauer vom 15. bis 27. september zahl-

reiche aktionen an, so z. b. eine tombola

bei der es unter anderem wellness gut -

scheine zu gewinnen gab. außerdem hat

jeder die Möglichkeit sich die füße

kostenlos digital vermessen zu lassen

und bekommt eine kurze persönliche

analyse und beratung dazu. 

überdies gab es auch Jubiläumsrabatte

und zugaben auf einige namhafte

Marken sowie kleine annehmlichkeiten

für Groß und Klein bei einem besuch im

fachgeschäft. n

à 100 Jahre Schuhhaus Haslauer in Peiting 

Auf gesunden Füßen
seit 100 JahreN Gibt es das schuh Geschäft haslauer schoN iN peitiNG,

Noch iMMer aM selbeN staNdort, auch weNN haus uNd ladeN MehrMals

ModerNisiert uNd uMGebaut wurdeN. da trifft traditioN auf ModerNe.

Familie Haslauer und Team im Geschäft



Diese Jahr hat das Schuhhaus „Herzer –

Gesunde Schuhe“ allen Grund zu feiern:

Das Schuh-Stammhaus, gegründet von

Anton Herzer in der Franziskanergasse

10, feiert dieses Jahr sein 50-jähriges

Jubiläum. Im Jahr 1989 stieg Sohn Andy

Herzer in den Betrieb des Vaters ein. Im

Laufe der Jahre konnte er den Betrieb

zum Fachhändler für gesunde Schuhe

und or thopädischen Meisterbetrieb

ausbauen.

Seit Gründung des Schuhhauses steht

der Name Herzer für Qualität und

Wohlbefinden im Bereich Schuhe und

Schuhtechnik.

Im Schnitt geht der Mensch während

seines Lebens rund vier Mal um die Erde.

Das sind 270 Millionen Schritte, und bei

jedem tragen die Füße das gesamte

Körpergewicht. Wie man geht und

steht, hat außerdem Einfluss auf das

Zusammenspiel von Muskeln, Bändern

und Gelenken, auf die Durchblutung

und auf die Wirbelsäule. Am besten für

Rücken, Gelenke und Muskulatur ist die

kompromisslos flache „Null-Linie“ der

Sohle, also ein Schuh ganz ohne Absatz.

Dann ist die Körperhaltung optimal und

die Schrittabwicklung so harmonisch

wie von der Natur gewollt. Diese

Philosophie hat sich Andy Herzer zu

eigen gemacht und steht mit seinem

zehnköpfigen Team den Kunden zu

Verfügung. Durch die Zusammenarbeit

mit Ärzten und Physiotherapeuten

sowie den Einsatz modernster Technik

wie mit der Vabene-3D-Messung oder

biomechanischen Haltungs- und Bewe -

gungs analysen wie das Laufband kann

Andy Herzer für den Kunden immer den

optimalen Schuh zu finden bzw. diesen

individualisieren.

Zusätzlich darf er sich zu dem Kom -

petenzkreis „Gesunde Schuhe“ zählen.

Zudem ist Herzer einer von bundesweit

450 Orthopädie- und Komfortschuh-

Fachhändlern.

Fuß, Einlage und Schuh müssen eine

Einheit bilden. So besteht neben dem

eigentlichen Schuhmodegeschäft in der

Franziskanergasse ein weiterer Ge -

schäfts   zweig, der den Bereich Fußor tho -

pädie umfasst. In der orthopädischen

Werkstatt von Andy Herzer werden die

unterschiedlichsten Arten orthopädi-

scher Einlagen, zum Beispiel Einlagen für

Sport, Alltag und Beruf gefertigt und

den Schuhen individuell angepasst.

Das Aufgabenfeld der Herzer Ortho -

pädie-Schuhtechnik umfasst mittler-

weile ein großes Spektrum vieler Leis -

tungen rund um das gesamtes Wohl -

befinden und die Mobilität der Kunden.

Daher gibt es bei Herzer auch kompe-

tente Beratung und den Verkauf von

Bandagen, Orthesen und Kompres -

sions  strümpfen, Bewegungsanalyse,

Ein  lagen versorgung bis hin zur Fuß be -

ra tung. Dazu kommen Be we gungs- und

Wirbelsäulenanalysen, Biodynamik,

Prä vention mit Lauf- und Sport schuhen

sowie Schuh-Reparaturen.

Bei der Materialauswahl, achtet Andy

Herzer besonders darauf, dass die ver-

wendeten Materialien frei von Gift-

und Kunststoffen mit gesundheits-

schädigenden Weichmachern und

Allerge nen sind. Die orthopädische

Wirkung und die individuelle Anfor -

derung fließen bei Herzer in jedem

Schuh zusammen und bilden eine Sym -

biose. So bietet Herzer eine große Aus -

wahl von innovativen Schuhwerken

und erfüllt zusätzlich das Bedürfnis

nach Ge sundheit, Bequemlichkeit,

Passform, Funktionali tät und gutem

Aussehen. 

Die Kun den erwartet ein vielfältiges

Sortiment an Schuhen. Vom klassi-

schen Modell über sportliche Schnür -

und Laufschuhe sowie leichte Wander -

schuhe bis hin zu Skistiefeln. n

à Kundenporträt: 50 Jahre „Herzer – Gesunde Schuhe“

Ein großes Spektrum vieler Leistungen
seit GrüNduNG des schuhhauses steht der NaMe herzer für Qualität uNd wohlbefiNdeN iM bereich schuhe

uNd schuhtechNiK.

Andy Herzer



die GMs Verbund Gmbh hat ihr profita-

bles wachstum im dritten Quartal 2014

fortgesetzt. dabei steigerte sie ihren zr-

umsatz um 28,9 % auf 203 Mio. euro

(Vorjahr: 157,5 Mio. euro). zu dem

wachstum trugen alle ländernieder -

lassungen in deutschland, Niederlande,

belgien, frankreich und österreich bei. 

„wir haben unseren umsatz im dritten

Quartal in allen ländern dynamisch

gesteigert und sind damit weiter profi-

tabel gewachsen. die anzahl der Kunden

ist ebenso gestiegen wie der zr-umsatz

unserer bestandskunden. damit sehen

wir optimistisch auf das Jahresende und

starten in den endspurt“, erläutert dr.

Karsten Niehus, Geschäftsführer und

Gesellschafter der GMs Verbund Gmbh,

die entwicklung.

trotz des entstehens einer neuen

internet-blase sehen die Kölner auch

weiterhin optimistisch in die zukunft.

„der börsengang von zalando zeigt, dass

es sich vor allem um ein Geschäftsmodell

für spekulanten handelt. die ent wick -

lung unserer spezialisierten fachhändler

zeigt hingegen, dass das internet keine

bedrohung darstellt sondern vor allem

als informationsquelle dient, und damit

die anforderungen der Konsumenten an

service und auswahl noch erhöht. diese

ansprüche können langfristig die

spezialisten am besten bedienen“, so dr.

Niehus. n

à GMS intern

GMS wächst im 3. Quartal um rund 30 %
der GMs VerbuNd steiGert seiNeN GruppeNuMsatz iM 3. Quartal uM 28,9 % auf 203 Mio. euro uNd bestätiGt Gleich-

zeitiG deN positiVeN GesaMtJahresausblicK. zuM eNde 2014 erwartet GMs eiNeN zr uMsatz VoN über 230 Mio. €.

die chefs erhalten professionelle leit -

fäden für die trainings und die Mitarbeiter

werden vor dem training über die inhalte

informiert. Mit ser vicechecks durch test -

käufer wird die um setzung im tages ge -

schäft genau analysiert. die betriebe er -

reichen um satz steigerungen zwischen 5

und 20 pro zent im Vergleich zum Vorjahr.

seit die GMs akademie 2009 gegründet

wurde, haben viele GMs partner von die-

sem innovativen systemtraining profi-

tiert. „Nicht nur der auftritt unserer

Mitarbeiter vor den Kunden hat sich ver-

bessert. wir können die steigerungen

auch deutlich in der Kasse sehen“, sagt

torsten südekum, GMs partner aus

Göttingen, „und das zählt für mich als

unternehmer natürlich auch.“

diese positive entwicklung erkannten nun

auch einige hersteller und haben mit dem

sponsoring ihrer Marken module für die

GMs akademie begonnen. „eine sehr er -

freu liche entwicklung“ sagt thomas

schul te-huermann, „denn unsere partner

bekommen ab sofort mit dem saisonstart

nicht nur die ware geliefert, sondern zeit-

gleich auch die passende Verkaufs an -

leitung dazu. und das in der professio-

nellen art, wie die GMs partner dies von

der GMs akademie gewohnt sind.“ die

GMs akademie sorgt damit weiterhin

dafür, dass die fach-, Verkaufs- und Mar -

ken  kom petenz aller GMs partner gestärkt

wird. Jetzt auch mit unterstützung der

lie feranten. und so meint auch einer der

lie feranten: „dadurch schaffen wir begei-

sterte Kunden und das ist gut für alle.“ n

à GMS Akademie jetzt auch mit Lieferantenmodulen

Mit Trainings regelmäßig erfolgreicher
Mit der GMs aKadeMie traiNiereN die GMs partNer alle 4 wocheN iNNerhalb eiNer stuNde fach-, VerKaufs- uNd

Mar KeNtheMeN Mit ihreN MitarbeiterN. die traiNiNGs leiteN die chefs selbst. Nach deM priNzip aus der praXis

für die praXis fiNdeN die traiNiNGs iM betrieb, außerhalb der ladeNöffNuNG uNd direKt iM Geschäft statt.

Dr. Karsten Niehus

Akademieteilnehmer Torsten Südekum

vom ‘Fußpark’ in Göttingen


