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Garant:

Neue Impulse fur Junioren

Die Diisseldorfer Verbundgruppe Garant Schuh + Mode AG setzt seit jeher auf umfassenden Service
fur inre Anschlusshéuser. Zustandig flr Beratung, Aus- und Weiterbildung ist die Garant-Tochter EBG,

die seit 1987 am Markt ist.

uf drei Siulen fufit das Servi-
ce-Angebot der EBG fiir Ga-

rant-Hindler:
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Fiir Dr. Stefan Touchard und
Manfred Brockkétter, beide Ge-
schéaftsfihrer der EBG Einzelhan-
dels-Beratungs-Gesellschaft mbH,
ist das zentrale Thema aktuell das
neue Juniorenkonzept der Verbund-
gruppe. ,,Wir haben festgestellt, dass
es in diesem Bereich besonders ho-
hen Beratungsbedarf gibt“, erlidutert
Dr1. Touchard. Immerhin betrigt laut
einer Milgliederbefragung der Ver-
bundgruppe von 2004 das Durch-
schnittsalter der Mitglieder 54 Jahre;
es diirfte also eine erhebliche Nach-
folgewelle auf die Unternehmen zu-
kommen. Garant will daher das The-
ma "Junicren ganz neu angehen. Bis-
lang habe man mit der Juniorenar-
beit ab einem Alter von 18 Jahren
angefangen; jetzt setzt man auf po-
tenzielle Nachfolger schon ab 16 Jah-
ren — mit dem Ziel, sie im elterlichen
Betrieb oder einem anderen Garant-
Mitgliedsunternehmen integrieren
zu konnen. Die EBG hat fir die
Zielgruppe ein neues Konzept erar-
beitet, das im Sommer nichsten Jah-
res in Kooperation mit der LDT Na-
gold erstmals realisiert werden soll.
Damit will man Junioren itber die
Moglichkeiten informieren, die der
(Schuh-)einzelhandel bietet und sie
auch frih an die Garant heran-
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Das Seminarangebot der EBG reicht von der luniorenarbeit bis zum Fortbrfa‘ungsangebo‘-f fiir
erfahrene Handler. Dabei wird versucht, alle relevanten Bereiche des geschiftlichen Alltags
mit den Seminaren abzubilden — bis zur Ubergabe des Unternehmens an einen Nachfolger.

fithren. Neben der Vermittlung des
Grundwissen zur Fihrung eines
Fachgeschiftes (Warenkunde, allge-
meine Persdnlichkeitsentwicklung,
Betriebswirtschaft, Forderung des
unternehmerischen Bewusstseins)
soll den Teilnehmern durchaus auch
ein gewisser "Event‘-Charakter gebo-
ten werden. Kern der Juniorenarbeit
sind so genannte *Summer Camps®,
die zweimal im Jahr in den Ferien
veranstaltet werden sollen. Dabei soll
jeder Teilnehmer, begleitet von ei-
nem Mentor aus der betrieblichen
Praxis (z.B. Vertreter der Industrie,
ehemalige Garant-Junioren oder
Fiithrungskrifte der Verbundgruppe),
gezielt aus- und weitergebildet wer-
den. Nach zweieinhalb Jahren ist das
Junioren-Programm abgeschlossen.
Der Teilnehmer erhilt das Zertifikat
*Junior- Fachwirt/LDT* und kann im
Anschluss ein Praktikum in einer
Auslands- oder Inlandsniederlassung
der Garant bzw. in der Industrie ab-

solvieren oder ein Anschlussstudium
an der LDT aufnehmen. Kick-off ist
am 5. Oktober im Rahmen der ZGV-
Juniorentagung,.

Wie das fiir die Arbeit im Handel
notwendige Wissen im Einzelnen an
die potenziellen Unternehmens-
nachfolger vermittelt werden soll,
dafiir werden derzeit noch Strategi-
en entwickelt. Gedacht ist laut
Touchard an drei- bis viertigige Trai-
nings-Binheiten beim Hindler selbst
oder auch an E-Learning. Was die
Kosten fiir das Junioren-Programin
betrifft, zeigt sich die Verbundgruppe
flexibel: Garant wird das Programm
umfassend fordern, um moglichst
viele Junioren fiir das schulbeglei-
tende Projekt zu interessieren.

Verstirkt will sich die Verbund-
gruppe auch fiir die LT engagic-
ren. In der Uberlegung ist, besonders
engagierte und erfolgreiche Teilneh-
mer an dem Networker-Programm
mit einem Stipendium beim Studium
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zum Schuhfachwirt zu fordern. ,,Die
Titigkeit als Schubeinzelhéindler hat
immer noch ein eher negatives Ima-
ge“, beschreibt Touchard die Motiva-
tion der EBG {fiir die intensive Nach-
wuchsarbeit. ,,Oft werden nur die
Nachteile gesehen. Dabei kann die
Selbststandigkeit auch viele Chan-
cen bieten. Man kann gestalterisch
titig sein, kann mit Menschen arbei-
ten, sehr frith schon eigenverant-
wortlich handeln. Das ist letztlich
doch nur in sehr wenigen Berufen
moglich.*

Austausch zwischen
Jung und Alt

Wenn der Nachwuchs Schritt fiir
Schritt heran gefiihrt werden soll, im
elterlichen Unternehmen Verant-
wortung zu itbernehmen, muss auch
die dltere Generation mit einbezo-
gen werden. Hier sehen Touchard
und Brockkétter in vielen Unterneh-
men ein Kommunikationsproblem.
~Mit der Frage, wie das eigene Un-
ternehmen an die nichste Generati-
on weitergegeben werden kann, be-
fassen sich viele Hindler gar nicht
oder zu spit. Sinnvoll wiire es, min-
destens fiinf Jahre vor der Ubergabe
mit konkreten Planungen zu begin-
nen®, ist Touchard iiberzeugt. Um &l-
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investieren in die Aus- und Weiterbildung
des Verkaufspersonals und fordern den
Nachwuchs im Schuheinzethandel: Dr,
Stefan Touchard und Manfred Brockkétter.

Erfabrungen und Strategien fiir die
Unternehmensnachfolge informie-
ren.

Wissen flir Handler
und Mitarbeiter

Die Unternchmensberatung der
Garant versteht sich als Partner des
Fachhandels, der Wissen und Strate-
gien fiir die Zokunft vermittelt. Die
Seminare werden von der EBG und
ihrem Kooperationspartner, der AN-
WR eG, organisiert. Doch nicht nur
die Junioren hat man in Diisseldorf
im Blick. Um die Kommunikation
zwischen Hindlern zu verbessern,
hat die Garant die ’Sylter Ge-
spriche’ ins Leben gerufen, die sich

“Nicht jedem Handler ist bewusst, wieviel
ein Seminar tatsachlich bringen kanne,

so Dr. Stefan Touchard.

teren Unternehmen die Moglichkeit
des Austauschs zu geben, hat die Ga-
rant eine ‘Best Age-Coaching-Grup-
pe‘ gegriindet, die sich regelmiBig
treffen soll. Neben den ’harten® Fak-
toren der Unternehmensiibergabe,
wie z.B. finanzielle, steuerliche oder
rechtliche Aspekte, sollen auch die
so genannten "weichen® Faktoren wie
Motivation, Konfliktvermeidung und
auch die frithe Vorbereitung des
Nachwuchses behandelt werden. In-
teressierte Handler kénnen sich {iber

27/2006

gezielt an Unternehmer aus den Be-
reichen Schuh-, Sport- und Lederwa-
ren-Fachhandel richten. Hier sollen
mit einem Trainer verschiedene The-
men erarbeitet werden. Vom Kon-
flikttraining iiber wirkungsvolle
Strategien fiir den Umgang mit dem
Verkaufspersonal bis hin zu erfolg-
reichen Marketing-Konzepten reicht
das Angebot. Dabei steht der Erfah-
rungsaustausch zwischen Hindlern
auf Sylt im Mittelpunkt, und es wer-
den bewusst auch sensible Themen

besprochen, um DenkanstoBe zu lie-
fern. ,Hier diskutieren die Teilneh-
mer auf Augenhéhe miteinander.
Das ist ein entscheidender Vorteil
der Sylter Gespriiche®, ist Brockkot-
ter liberzeugt.

Auch fiir das Verkaufspersonal
werden gezielte TrainingsmaBnah-
men angeboten. ,,In den Mitarbei-
tern eines jeden Geschiiftes liegt das
Potenzial“, weil der EBG-Ge-
schiiftsfihrer. Fragen wie ’Ist unser
Geschift/mein  Auftritt  authen-
tisch?, *Wie gehe ich mit meinen
Kunden um?‘ oder "Wie kann ich das
Erscheinungsbild unseres Geschiif-
tes mit einfachen Mitteln wirkungs-
voll verandern?* werden regelméBig
in Schulungsveranstaltungen geklirt.
Da gerade im Schuheinzelhandel die
Quote der Quereinsteiger besonders
hoch ist, bietet die EBG auch Semi-
nare fiir branchenfremde Verkaufs-
mitarbeiter an, etwa mit Schwer-
punkten wie "Warenkunde kom-
pakt’, "Das Verkaufen von Kinder-
schuhen’ oder *Effizienteres Verkau-
fen‘.

Weil das beste Seminarangebot
wenig niitzt, wenn es nicht ausrei-
chend wahrgenommen wird, setzt
diec Diisseldorfer Verbundgruppe
seit einiger Zeit darauf, ihre Mitglie-
der gezielt anzusprechen und {iber
Veranstaltungen zu informieren,
»Nicht jedem Hindler ist bewusst,
wie viel ein Seminar tatsichlich fiir
ihn oder seine Mitarbeiter bringen
kann“, berichtet Touchard. Daher
werden Garant-Mitglieder mit Mai-
lings und Broschiiren regelméBig in-
formiert und sogar telefonisch einge-
laden. Und um wirklich jeden Hind-
ler erreichen zu kénnen, bietet die
EBG auch mafigeschneiderte L-
sungen an: Fiir bestimmte Sachver-
halte oder Probleme, die aus dem
Handel an die Verbundgruppe her-
angetragen werden, kénnen indivi-
duelle Seminare organisiert werden
— auch am Wochenende oder beim
Handler vor Ort.

B Petra.Salewski@schuhkurier.de
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