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Wow! dieses Wörtchen kommt den mei-

sten über die lippen, wenn sie das neue

geschäft von h+p orthopädie-schuh -

technik in pforzheim betreten. die Ver -

kaufsfläche hat sich mehr als verdoppelt,

ist von 110 Quadratmetern auf gut 250

Quadratmeter gewachsen, alles ist hell

und großzügig gestaltet und statt vorher

zwei gibt es nun vier geräumige

besprechungszimmer, in denen kun -

denin  nen und kunden individuell und in

ruhe beraten werden können. Inhaber

ralph fritz ist von den neuen räum lich -

keiten selbst ganz begeistert, gibt aber

auch zu: „mir fiel ein stein vom herzen.

Ich war erleichtert, als es ende september

endlich soweit war und wir eröffnen

konnten.“

rückblick: es ist im herbst 2018, als ralph

fritz und seine ehefrau gerda zu dem

entschluss kommen, dass sie sich einen

neuen standort suchen müssen. Ihr

geschäft h+p orthopädie-schuhtechnik,

welches sie seit dem Jahr 1999 führen,

hatte sich im laufe der Zeit kontinuier-

lich positiv weiterentwickelt. die spezi a -

li sierung auf hochwertige moderne

komfortschuhe von marken wie hartjes,

finn comfort und solidus und dies in

kombination mit der guten Qualität der

in der eigenen Werkstatt von zwei

meistern und fünf orthopädie-

schuhmachern – und schuhmacherinnen

gefertigten maßschuhe und individuel-

len einlagen hatte sich herumgespro-

chen. längst zählten zum festen

angestelltenteam mehr als ein dutzend

mitarbeiter. „Wir brauchten schlichtweg

mehr platz, vor allem für den Verkauf und

die beratung aber auch für das lager. und

da man eine geeignete gewerbe immo -

bilie nicht von heute auf morgen findet,

haben wir uns gleich auf die suche

gemacht“, erinnert sich fritz. ../2 

à Weichen für die Zukunft gestellt

Wer wagt, gewinnt!
In dIesen ZeIten expandIeren? dIe Verkaufsfläche Verdoppeln, moderne Werkstattgeräte ordern, eIn gebäude

nach den neuesten VorschrIften gestalten und dafür fast eIne mIllIon euro InVestIeren? für so manchen

eInZelhändler mag dIes paradox klIngen. Zu sehr haben dIe Vergangenen monate den eInen oder anderen In

exIstenZnöte gebracht und geZeIgt, WIe WenIg planbar das (geschäfts-)leben Ist. doch ralph frItZ geht In dIe

offensIVe. der Inhaber Von h+p orthopädIe-schuhtechnIk aus pforZheIm hat Vor WenIgen Wochen eIn neues

domIZIl beZogen und ZeIgt: Wer Wagt, geWInnt! 

Ralph Fritz und seine Ehefrau Gerda in den neuen Räumlichkeiten 



knapp ein Jahr später werden sie fündig,

in brötzingen, einem gewerbegebiet am

stadtrand. ein schmuckgroßhändler

muss hier weichen, sich verkleinern. die

lage und das objekt sagen ralph fritz zu.

„der standort gefiel mir auf anhieb. ein

rewe, ein ‘denn's biomarkt’, ein penny

markt, ein nagelneues riesiges kaufland

und das alles fußläufig von uns nur 50

metern entfernt plus jede menge park -

plätze – perfekter ging es fast nicht“,

erzählt der 52-Jährige. doch vor dem ein -

zug stehen bauarbeiten an. das kom-

plette gebäude muss umgestaltet und

modernisiert werden. gemeinsam mit

dem Innenarchitektenteam ober und

ober aus kaiserslautern sitzt das ehepaar

fritz fast ein Jahr über den plänen, bevor

die arbeiten beginnen können:

fußbodenheizung, neue fenster, über-

haupt das schaffen von schaufenstern,

das unterteilen des gebäudes in ver-

schiedene flächen und räume, die

erneuerung der gesamten elektrik, das

anbringen vollautomatischer elektro -

türen et cetera – „und das alles in corona-

Zeiten. das hat uns schon einige nerven

gekostet“, drückt es ralph fritz vorsich-

tig aus. denn für den umbau des ge bäu -

des und dies gemäß den neuesten brand -

Die Verkaufsräume auf gut 250 Quadratmeter sind hell und großzügig gestaltet

­



schutzvorschriften, mussten auch

geneh mi gungen bei den behörden ein-

geholt werden. ralph fritz: „die

mitarbeiter saßen aufgrund der pande -

mie im homeoffice, hatten die akten

also nicht gleich zur hand, sondern mus-

sten sie erst besorgen. dann fehlten

unterlagen, wieder vergingen tage und

Wochen, wieder mussten erst akten

gesucht werden.“ Zudem machte sich der

vielerorts gegebene mangel an

baustoffen bemerkbar. manchmal stan-

den die arbeiten auf der baustelle tage-

lang still, weil es liefer schwierigkeiten

gab. „klar kamen meiner frau und mir

dann auch mitunter Zweifel, inwiefern

der schritt in richtung Ver größerung

wirklich richtig war. ob wir damit nicht

doch noch hätten warten sollen?!“ Zumal

die lieferengpässe und weitere

Verzögerungen preislich mit zu buche

schlagen. unterm strich sind es rund

800.000 euro, mit hilfe eines darlehens

finanziert, die das ehepaar in das projekt

stecken. Inklusive ist dabei auch die kom-

plett neue Werkstatt ausrüstung mit zen-

traler absaugung und eine moderne

prägemaschine, die jedoch pandemie-

bedingt noch nicht hergestellt

geschweige denn geliefert wurde. es feh-

len elektronikteile. ralph fritz. „das ist

wirklich ärgerlich. denn so mussten wir,

anders als geplant, noch mit all unseren

alten geräte umziehen. die neuen

maschinen kommen dann im november,

hoffentlich.“   

so ungewiss noch die lieferung der neu-

en maschinen ist, so gewiss ist bereits

jetzt die begeisterung über das neue

domizil: bei der offiziellen abendlichen

eröffnungsfeier mit 80 geladenen gäs -

ten, darunter der bürgermeister der

stadt, freunde, bekannte aber vor allem

auch geschäftspartner wie lieferanten

zeigen sich alle beeindruckt. die

mitarbeiter freuen sich über einen grö-

ßeren aufenthaltsraum und größeren

umkleideraum, die kunden loben die

helle Verkaufsatmosphäre und insbe-

sondere die vier beratungszimmer mit

einer größe von zwölf bis 18

Quadratmetern. die großzügige

gestaltung dieser separierten räume war

und ist ralph fritz wichtig, müssen sich

doch nicht selten hier kundinnen und

kunden entkleiden, um etwa maß zu

nehmen für kompres sions strümpfe,

bandagen et cetera. spezi alisiert auf

moderne komfort schuhe ist das klientel

eher älteren semes ters beziehungsweise

nicht mehr so gut zu fuß und so fügt der

Inhaber zufrieden an: „Wir haben nun 15

eigene parkplätze direkt vor unserer tür,

zuvor waren es nur drei. auch die nähe

zu den lebensmittelgeschäften kommt

durch die bank gut an. etliche kunden

erwähnen, dass sie so gleich den einkauf

erledigen können.“ und damit nicht

genug: In wenigen tagen eröffnet hier

auch noch eine bäckerei, die einen

mittagstisch anbietet. „ein weiteres plus

für unsere mitarbeiter und mitar bei -

terinnen aber eben auch für unsere

kund schaft. mit einem termin bezie-

hungsweise besuch bei uns lassen sich

gleich weitere wichtige dinge des alltags

verbinden. besser kann es doch gar nicht

passen.“  an anreizen für einen besuch

bei h+p orthopädie-schuhtechnik man-

gelt es demnach nicht. trotzdem hat der

versierte marketingmann ralph fritz, der

wie selbstverständlich das firmeneigene

facebook-profil stetig mit news füttert,

die neueröffnung mit einer kunden -

aktion gekoppelt: Jeder käufer, der bis

Jahresende im geschäft vorbeischaut,

bekommt auf seinen einkauf einen klei-

nen bonus. ralph fritz: „auch so möch-

ten wir uns für die treue unserer kunden

und kundinnen bedanken und mit ihnen

gemeinsam feiern, dass die Weichen für

die Zukunft gestellt sind.“ n­­­­­



es läuft – und dies im wahrsten sinne.

Wenn michael tiemann auf seine umsatz -

zahlen blickt, so ist der mitinhaber der drei

filialen vom „laufladen endspurt“ zufrie-

den. trotz der pandemie und der damit

einhergehenden schließung der fach -

geschäfte in detmold, paderborn und

lüneburg im frühjahr 2020, verbuchte

tiemann das vergangene Jahr als das

umsatzstärkste seit der firmengründung

1986. Jedoch: „darauf ausruhen werde ich

mich nicht. Im gegenteil, denn ich denke,

dass der stationäre handel vor schwieri-

gen Zeiten steht. nicht nur aber auch die

pandemie hat dem onlinehandel weiter

aufwind verliehen mit teils zweistelligen

Zuwachsraten. dem müssen wir paroli

bieten. es gilt nach lösungen zu suchen,

um den stationären handel attraktiver zu

machen und kunden an ihn zu binden.“

diesen ambitionierten Worten lässt

tiemann taten folgen. konsequent sucht

er mit seinem companion bernd Weber,

den er vor zehn Jahren ins boot holte,

neue kundenanreize. Inspirationsquelle

ist dabei vor allem der austausch mit den

übrigen „lex laufexperten“. konkret:

neun läden, über das bundesgebiet ver-

streut, gehören zu der gruppe „lex

laufexperten“, die sich vor 30 Jahren

gründete. gemeinsam ordern sie Ware

und bieten damit die gleichen premium -

marken wie etwa brooks, cep, gore Wear,

new balance und den lifestyle-shootin -

gstar on an, gemeinsam haben sie ein

magazin, gemeinsam haben sie – neben

der eigenen geschäfts homepage – einen

übergeordneten Inter net auftritt, doch

darüberhinaus wirtschaftet jeder für sich,

ist unabhängig und dies auch in punkto

seiner weiteren marketinginstrumente.

apropos: philipp ehrl und sein Vater bern -

hard ehrl von „ehrl sport + orthopädie“

in bad soden am taunus gehören eben-

falls zu den „lex laufexperten“ und set-

zen seit etlichen Jahren auf eine eigene

kundenkarte. „für uns war das

hauptargument, dass wir die leidige

rabattdiskussion eindämmen wollten.

die kunden hatten kaum die schuhe an,

da ging das feilschen schon los“, so

philipp ehrl und erläuternd fügt der 37-

jährige hinzu: „Insbesondere bei kunden,
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à die eigene kundenkarte, ein moderner klassiker der kundenbindung

Gemeinsam auf eine Karte setzen
eIn alter hut WIrd Zum neuen kundenmagneten! so könnte man In WenIgen Worten beschreIben, Was derZeIt

mIchael tIemann erlebt. der mItInhaber Von dreI statIonären fachgeschäften setZt seIt knapp eInem halben

Jahr gemeInsam mIt WeIteren eInZelhändlern der „lex laufexperten“ auf eIne eIgene kundenkarte InklusIVe

app. eIne WIn-WIn sItuatIon: dIe käuferschaft profItIert Von eInem lukratIVen punktesystem, tIemann & co

erhöhen dIe kundenbIndung und müssen überdIes keIne nerVIgen rabattdIskussIonen mehr führen. 

Bei den LEX Laufexperten in Mainz setzt man auf kompetente Beratung und innovative Lösungen zur Kundenbindung



die auch mitglied in einem sportverein

waren, kamen wir oftmals in die

bredouille. da es für den Vereins einkauf

mit unter 30 prozent nachlass gab, mein-

te manch einer, auch als privat person

einen derartigen rabatt bekommen zu

müssen. und stand er dann an der kasse

und äußerste seinen Wunsch, wurden die

personen hinter ihm hellhörig und for-

derten ebenfalls einen preisnachlass.“ das

ständige erklären und mitunter nach -

geben ist für ehrls seit einführung der

kundenkarte Vergangen heit. für jeden

euro umsatz sammelt der kunden bei sei-

nem einkauf einen punkt. hat er 1000

punkte zusammen kann er diese gegen

einen Warengutschein in höhe von 100

euro einlösen. ehrl junior, studierter

sportfachwirt erklärt: „das system ist ein-

fach zu verstehen und wir müssen keine

rabattschlacht mehr führen. mit der

kundenkarte belohnen wir die treue und

schaffen einen anreiz zum Wieder -

kommen.“ gut 4600 karten haben die

ehrls schon im umlauf – tendenz weiter

steigend. denn die kunden sind begei-

stert und um gründe dafür zu nennen,

muss philipp ehrl nicht lange nach Worten

suchen: „das system ist fair. Jeder

bekommt denselben nachlass, die karte

ist kostenlos und zeitlich unbegrenzt gül-

tig, so dass auch keine punkte verfallen

können. und: 1000 punkte mögen

zunächst viel klingen, doch aufgrund ver-

schiedener optionen können die schnell

zusammenkommen.“ gemeint ist bei-

spielsweise die „family“- und die

„friends“-option. so können auf einer

karte Verwandte, bekannte, freunde, ja

praktisch auch nachbarn gemeinsam

punkte sammeln. damit aber nicht genug,

denn darüberhinaus gibt es auch die

„club“-option, bei der nomen est omen

etwa Vereine und sportclubs quasi alles

gemeinsam auf eine karte setzen. philipp

ehrl: „und so ein einkauf eines Vereins ist

nicht nur gut für unser geschäft – es kom-

men schnell auch einige hundert, wenn

nicht gar tausend euro zusammen, die

umgerechnet in punkte dann wiederum

vom Verein eingelöst werden können.“

der clou der karte ist die kombination mit

der dazugehörigen app. nicht nur, dass

der kunde so selbst entscheiden kann, ob

er beim kauf die klassische karte oder sein

smartphone zum abscannen des Qr

codes berührungslos und coronakon-

form über den scanner hält und es auto-

matisch nachrichten zu events,

gewinnspielen et cetera gibt – für den

einzelhändler liefert die app dank der

digitalen Vernetzung nutzvolle Informa ti -

o nen etwa zum einkaufsverhalten und

dem letzten ladenbesuch der kunden.

„die Vorteile, insbesondere die Verbin -

dung mit der app, haben mich neugierig

gemacht”, erzählt michael tiemann. auch

er kannte die leidigen rabattverhand -

lungen, aus denen man... ../6

Coronakonform können Karteninhaber auch via ihrem Smartphone bezahlen. Ein

Scanner „liest“ den QR-Code



nach 30 Jahren geschäftsalltag nur schwer

wieder rauskommt. hinzu kamen überle-

gungen, wie man dem in der pandemie

gewachsenen onlinehandel die stirn bie-

ten kann. In einer Videokonferenz ge -

mein sam mit den übrigen einzel händlern

der „lex laufexperten“ informiert er sich

bei philipp ehrl detailliert über die

erfahrungen mit der kundenkarte. dabei

ist auch der geschäftsführer der smart

loyalty ag zugeschaltet, ein unterneh -

men aus Wiesbaden welches seit dem

Jahr 2000 auf dieses segment spezialisiert

ist und bereits für die ehrls die karte rea-

lisiert hat. „am ende war klar: Wir ande-

ren ,lex laufexperten’ wollen auch so eine

karte”, sagt michael tiemann. „es soll ein

gemeinsames design geben, ein

geschlossener auftritt sein“. Vier Wochen

später sind die „lex“-karten fertig. 

die herstellungskosten mit individueller

beschriftung, logo et cetera plus eigenen

Infoflyern liegen laut tiemann bei rund 1

euro pro karte, hinzukommt der support

der smart loyalty ag, der sich auf monat-

lich 95 euro beläuft. michael tiemann:

„das gute ist, dass die firma sich kom-

plett auf die jeweils vorhandene hard -

ware einstellt. so gab es keine kostspieli-

ge umstellung. die registrierung der

karten läuft über unser herkömmliches

kassensystem.“ und: Jeder partner

bestimmt selbst über die funktionen und

optionen der karte. so gibt michael

tiemann bereits ab 500 gesammelten

punkten einen Warengutschein aus, den

die kunden auf produkte aus dem kom-

pletten sortiment (laufschuhe, laufbe -

kleidung, Walkingschuhe, Walking stöcke,

hallenschuhe, etc.) einlösen können.

michael tiemann: „dieser punkt, die freie

entscheidung über die optionen der

karte, waren uns allen besonders wichtig,

denn die partner haben teilweise etwas

andere schwerpunkte. so vergeben

kollegen jetzt auch extrapunkte für spe-

zielle produktgruppen, für die teilnahme

an events oder kunden-werben-kunden-

aktionen.“

philipp ehrl sieht sich in dem erfolg und

der Zufriedenheit seinen partner der „lex

laufexperten“ bestätigt. 

er beton: „mann muss die kunden wert-

schätzen, die nicht ins Internet gehen und

dort kaufen und versuchen sie an sich zu

binden. Zum einen funktioniert dies für

mich über ein erlebnisorientiertes ein -

kaufen, einen starken service und hohe

fachkom petenz inklusive einer indivi-

duellen bera tung. Zum anderen eben

über die kundenkarte. das rabatt-modell

führt meiner ansicht nach auf lange sicht

nur zum ruin des einzelhändlers. er zieht

den kürzeren. denn weder gibt einem der

Vermieter einen rabatt, noch die

mitarbeiter.“ 

und michael tiemann, der übrigens häu-

fig selbst in seinem laden in lüneburg

steht und die positive reso nanz der

kunden mitbekommt ergänzt: „gewiss, so

eine kundenkarte ist zunächst einmal ein

alter hut. doch in kombi nation mit der

innovativen app und angereichert mit

allerhand funktio nen und optionen ist sie

für uns ein moderner klassiker der

kundenbindung.“ n­­­­­

Die Kundenkarte bietet insbesondere in

Verbindung mit der LEX App Vorteile

Neue ZR Liefeanten

WIr freuen uns, mIt leguano und

heydude ZWeI neue partner für

unsere händler geWonnen Zu

haben.

barfußgehen in allen lebenslagen und

zu jeder gelegenheit – dafür gibt es

leguano. 

seit der firmengründung 2009 wird

die produktreihe stetig erweitert, die

Zahl der mitarbeiter steigt und die

menschen hinter der marke leguano

arbeiten jeden tag für den erfolg des

unternehmens. In buchholz (rhein -

land pfalz) konzentriert sich leguano

auf das Wesentliche: funktionalität,

schickes design und traditionelles

schuh macherhandwerk. 

HEYDUDE wurde 2008 gegründet

und wächst derzeit sehr stark. Im lau-

fenden Jahr 2021 wurden bereits mehr

als 11 millionen paar schuhe herge-

stellt. In den usa gehört heydude zu

den erfolgreichsten jungen marken. 

die leichten und bequemen schuhe

haben einen modernen, coolen look

und sind ideal für freizeit, urlaub &

strand.

durch die starke präsenz in den sozia-

len netzwerken ist die marke insbe-

sondere der jungen Zielgruppe

bekannt. n­­­­­


