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e DISTRIBUCION EN EL SECTOR
CALZADO.

Atendiendo a cifras publicadas por la asociacion de minoristas de calzado BDSE
(Bundesverband des Deutschen Schuheinzelhandels e.V,) la poblacién de Alemania se
abastece de calzado en los mas de 5.800 comercios especializados de calzado, con un total
aproximado de 10.800 tiendas. La facturacién minorista se ha situado en 8.700 Mill. Eur.
(comercio especializado), atendiendo a datos publicados por la Asociacién de la industria
del calzado alemana, HDS-Hauptverband der Deutschen Schuhindustrie e.V.

La importancia del comercio mayorista de calzado en Alemania ha disminuido
notablemente desplazado por las centrales de compra, que han asumido el papel
tradicional del comercio mayorista. En la actualidad se asiste a un dominio del comercio
minorista especializado. Los mayoristas estan introduciéndose en el segmento de moda,
entrando en el negocio de pronta moda. Intentan elaborar gamas dirigidas a grupos
objetivos concretos y acttian con poco stock.

En 2003 se mantiene la cuota de mercado del comercio minorista especializado en
Alemania, con una participacién de casi el 72% en la cifra total de ventas. A destacar
dentro de esta cifra el 42% correspondiente al comercio minorista asociado y el 28,4% de
los establecimientos filialistas. Los pequefnos minoristas independientes suponen un 1,5%
del total, perdiendo cuota de mercado a favor de los filialistas especializados y de otros
canales como las cadenas de tiendas de descuento de alimentacién, que van alcanzando
mayor cuota de mercado en los ultimos afios y merecen por tanto especial atencion.

El resto de la facturacion se reparte de forma bastante uniforme entre los distintos
canales de distribucién. Un 9,7% de participacion obtienen los minoristas de otros sectores
(principalmente establecimientos de confecciéon textil, articulos deportivos y
marroquineria). La venta electronica y/o por catalogo continta progresando y alcanza una
cuota del 5,2%. Finalmente, los grades almacenes participan un 5,1% y los autoservicios e
hipermercados un 3,7%.
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Estructura de la distribucion del calzado en Alemania
(% cuota de mercado 2003)
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FUENTE: BBE Jahrgang 2004.

Estructura de la distribucion de calzado en Alemania segun la facturacion.

Cuota de mercado (%) atendiendo al canal de distribuciéon. Periodo 1999-2003.

1999 2000 2001‘ 2002 2003 Evolucién

Minoristas especializados 72,9. 72,8 72,6 72,3 71,8 N2
Cooperativas 43,3 43,1 42,7 42.4 41,9 N2
Filialistas 27,8 28,0 28,2 28,3 28,4 N
Pequenos minoristas 1,8 1,7 1,7 1,6 1,5 NZ

Minoristas de otros sectores 9,4 9,5 9,6 9,6 9,7 N

Almacenes 5,4 5,4 5,3 5,1 5,1 =

Autoservicios y 3’7 3,6 3,6 3’7 3,7 -

supermercados

Venta electronica y 4,9 5,0 5,0 5,1 5,2

por correspondencia

Otros 3,6 3,7 3,9 4,2 4,5

Totales 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

FUENTE: BBE Mafo-Pool. BBE Jahrgang 2004.

A continuacion se ofrece una relaciéon de las distintas modalidades de distribucion que
constituyen el comercio minorista aleman de calzado, cuyo factor multiplicador oscila
entre un 2,2 y 3 de coeficiente.
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Comercio Minorista.

Este grupo engloba a minoristas especializados muy diferentes entre si, tanto en tamano
como en segmento. A pesar de que la mayoria son tiendas de tamafio mediano y con
posicionamiento de precio medio, existen muchos que comercializan calzado de segmento
medio-alto y alto. Los que funcionan de forma independiente tienen un peso especifico
minimo, como puede apreciarse en la tabla de la pagina anterior. Frente a ellos, la gran
mayoria trabajan asociados a cooperaciones de compra o cadenas de filialistas.

Cooperaciones de compra. Asociaciones y cooperativas de minoristas.

Existen 5 centrales principales de compra de calzado en Alemania que agrupan a mas de
6.000 miembros, quienes aun conservando total libertad en la gestiéon de sus negocios, se
benefician de las ventajas derivadas del mayor tamario de las centrales.

Constituyen el canal de distribucién mas importante desde el punto de vista de su cifra de
negocios. Casi la mitad de la facturacion del comercio de calzado en Alemania es
tramitada por los minoristas adheridos a las cooperaciones de compra.

Sus centrales empiezan a seleccionar sus muestras en enero para la temporada
otono/invierno y en junio para la temporada primavera/verano, mostrando las colecciones
a sus miembros durante la feria GDS de Diisseldorf, ademas de en sus showrooms
internos.

Las principales cooperaciones de compra son: Ariston-Nord-West-Ring eG, Garant Schuh
+ Mode AG, Sabu Schuh-Verbund eG, GEB Schuh-Grosseinkaufs-Bund GMBH & Co.KG.
y Rexor Schuh-Einkaufsvereinigung GmbH. Con posterioridad, y debido a la delicada
situacion financiera de Garant Schuh, se cre6 en Noviembre de 2004 G-Lord Marketing
und Service Verbund GmbH.

Filialistas.

El sistema de filiales, como canal de comercializacién propio de la empresa productora, no
esta tan extendido en Alemania como en otros paises. No obstante, en los ultimos afios
existe una tendencia continua al alza de los establecimientos filialistas, que han
aumentando su cuota de mercado ligeramente respecto a 2002 a través de la absorcion de
establecimientos existentes o mediante la subcontratacién de nuevas areas.

La mayor cuota de mercado entre las cadenas filialistas corresponde a la empresa
Deichmann. Le siguen Reno, Gortz, Bahner-Gruppe, Kienast y Bohmer. Cabe destacar que
gran parte de las cadenas filialistas de primera linea son cadenas que estan a su vez
asociadas en cooperaciones de compra de calzado.

Fabricantes y marcas italianas, estadounidenses y britanicas estan penetrando en
Alemania con filiales Unicas en grandes ciudades. En el comercio minorista especializado,

las casi 2.500 empresas independientes, por su parte, tienen una participacién en el
mercado del 28,4%.
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Grandes almacenes.

La participaciéon de esta forma de distribucién en la cifra total de negocio del mercado
aleman del calzado es sélo del 5,1%. Colaboran con, y en algunos casos poseen, empresas
de distribucién de calzado y han empezado a establecer tiendas de moda y de articulos
deportivos.

Los grandes almacenes alemanes no gozan en general del prestigio de grandes almacenes
de otros paises como Harrods en Inglaterra o El Corte Inglés en Espafna. El calzado suele
estar presentado normalmente en expositores simples o incluso colocado sobre mesas de
cajas de zapatos. La seccion de calzado no dispone practicamente de asientos ni de espejos
donde probarse el calzado y suele notarse la falta de personal.

En la actualidad, y también debido al continuo proceso de concentracion del comercio
minorista, existen en Alemania Unicamente dos grandes almacenes relevantes. Los
almacenes Kaufhof y la cadena KarstadtQuelle AG.

Para luchar contra la falta de posicionamiento de la seccién de calzado, las dos cadenas
han desarrollado estrategias comerciales para actualizar su concepto de venta. Los
grandes almacenes han buscado la especializacion de sus departamentos con la
implantacién de corners de marca (sistema Shop in Shop) que hace la seccion mas
atractiva, primero por el producto, que resulta conocido para el consumidor, y en segundo
lugar, por la presentacion mucho mas cuidada y atractiva que utilizan las marcas. Todo
ello otorga a la seccién un aspecto mas parecido a una zapateria.

Paralelamente han trabajado en el desarrollado del surtido por segmentos de producto o
subsecciones, consiguiendo asi una mayor claridad de oferta.

Todo ello con el valor afiadido de una definida politica corporativa de fidelizacion del
cliente, que ofrece un programa de servicios al consumidor final (devoluciones, formas de
pago, tarjeta de cliente).

La tabla muestra en cifras el diferencial respecto a afios anteriores, reflejando el descenso
de ventas y las drasticas medidas de reduccién de personal y centros de venta llevadas a
cabo en las dos organizaciones.

1996 2002 1996 2002
Ventas (Mill.Eur.) 8.269 6.321 5.900 3.900
N° de centros 234 190 306 150
Superficie de venta (en Miles de m?) 2.422 2.228 1.680 1.460
Ventas/m? 2.884 2.679
Personal 80.917 42.972 35.755  21.270

FUENTE: Informe Metro AG y KarstadtQuelle AG.
1. Incluye Sportarena y Emotions, sin Gastronomia.
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Ante la situacién de 2002, la politica estratégica pretende combinar el desarrollo de
marcas propias para competir en precio con el intento de mantener en los almacenes del
centro de las grandes ciudades su posicionamiento en articulos de moda y alta calidad.

Queda por resolver la compatibilidad de estas metas y posicionamientos con la solucién a
problemas de estructura interna, en definitiva, la gestién empresarial para la correcta
ejecucion de su plan de negocio.

Venta por catalogo/ venta electronica.

Esta forma de distribucién disfruta en Alemania de la cuota de mercado mas alta de la
Unién Europea, con un 5,2% de participacién en 2003.

Existen empresas especializadas en la venta por catdlogo, que ofrecen calzado como un
producto mas dentro de su gama. En los catalogos generalistas, en los que se encuentran
todo tipo de bienes de consumo, el calzado suele ser de segmento medio-bajo y bajo, con
escasa presencia de marcas conocidas.

También las empresas especializadas en calzado, como Reno o Gebriider Gortz, participan
en este canal de distribucién. Estas casas exigen que los fabricantes trabajen con
margenes muy reducidos y sus productos deben estar en el grupo de articulos maés
demandados de la temporada.

La revolucién en esta modalidad de distribucién la ha marcado el uso de paginas web y de
sistemas de venta on-line, que ofrecen a las empresas flexibilidad total frente al clasico
sistema de catalogos.

1.LA CONCENTRACION DEL COMERCIO MINORISTA DE
CALZADO

Como la mayoria de sectores en Alemania, también el comercio minorista de calzado
asiste a un proceso de concentracion. El nimero total de empresas minoristas de calzado
ha caido en 3.400 en los ultimos 20 afios, hasta situarse en 6.959 a finales de 2001. Ello
supone una caida de casi el 33% en el periodo. Si se analiza la serie 1990-2001, la pérdida
se situa en 1.640 empresas.

Otra caracteristica de esta concentracion es la repercusion en la pequenia y mediana
empresa. La cuota de mercado de las pequefias empresas (ventas anuales < 500.000 Eur.)
se encuentra en retroceso. Su participacion se situd en 2001 en un 16,9%, a pesar de estar
representado en este valor el 80% del comercio especializado del sector.

Por el contrario, las 6 empresas con mayor volumen de negocio en 2001, ventas superiores
a los 100 Mill.Eur., arrojaron una cuota de mercado del 39,7% en el mismo afio. Asi, mas
de la mitad de la facturacién total del comercio especializado en 2001 se obtuvo con 38
empresas.
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Consecuentemente, las empresas mas amenazadas en este proceso son aquellas
comprendidas en la banda entre 250.000 y 500.000 Eur. de cifra de ventas anual. Son
mayoritariamente tiendas con surtido completo, pero sin especializacién en segmento ni
linea de calzado. Configuran perfiles carentes de posicionamiento y publico objetivo que
ven reducidas sus oportunidades futuras.

En cambio, ha aumentado en los ultimos afios la cuota de mercado de las empresas con
ventas superiores a 5 Mill.Eur., y el incremento ha sido todavia mas acusado en las
empresas con ventas de mas de 25 Mill.Eur.
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e LAS COOPERACIONES DE COMPRA.
CONCEPTO.

Las cooperaciones de compra surgen de la necesidad de agrupar la capacidad negociadora
de las pequenas o medianas empresas independientes frente al poder negociador de las
grandes companias ante los proveedores. Asi, los pequefios minoristas independientes se
convierten en socios aliados para competir con las grandes empresas nacionales y
multinacionales de la gran distribucion.

Igual que en el resto de Europa, en Alemania los establecimientos minoristas han ido
tomando conciencia de las oportunidades que les ofrece este sistema centralizado de
compra, por lo que ha crecido la influencia de las centrales de compra, experimentando
una fuerte expansion durante las dos ultimas décadas tanto en nimero como en tamafno
medio. Se han desarrollado a su vez distintos grados y formas de cooperacién, ya sea ésta
vertical (productor-minorista), horizontal (minorista-minorista) o lateral (mismo plano,
pero distinto sector, i.e. minorista marroquineria-minorista calzado).

Ademas, cabe remarcar que el hecho de ser minoristas asociados no implica que sean
siempre empresas pequenas. Por ejemplo, muchas empresas filialistas (cadenas de
tiendas) son miembros de cooperaciones de compra, lo que refuerza la importancia de las
mismas. Estas centrales de compra, aunque realizan pedidos en las ferias, también suelen
organizar jornadas propias de compra exclusivas para sus asociados, donde se decide
parte del surtido con caracter previo a los certamenes internacionales.

Las cooperaciones de compra cuentan con un know how muy especializado que les permite
asumir la gestién de la logistica y el abastecimiento de las empresas asociadas (comercio
minorista especializado), logrando asi importantes economias de escala que se traducen
en mejores condiciones de compra y en la posibilidad de prestar diversos servicios
complementarios a sus asociados: informacién sectorial, marketing y publicidad del
producto, formacion de ventas, asesoramiento financiero, gestién de stocks, etc.
Actualmente, los logros de las nuevas cooperaciones van mas alla del puro abastecimiento
de producto, habiendo ampliado sus funciones hasta configurarse como entidades de
servicio completo. De esta forma se han conseguido sinergias para el comercio en casi
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todas las areas (procedimientos, marketing, servicios), que ayudan en la competencia con
las grandes empresas.

Los requisitos que se exigen para formar parte de una cooperacion de compra se refieren
fundamentalmente a niveles minimos de facturacién, superficie de venta minima y
solvencia. Adicionalmente, para pertenecer a ellas los establecimientos han de afiliarse y
se requiere el pago de una cuota de ingreso o asociado, asi como una cuota periédica, que
suele ser anual. A cambio de la cuota a la central, los servicios a los socios, altamente
reforzados en los ultimos afios, incluyen:

¢ los mencionadas de obtener mejores opciones de compra a mejores precios,
formalizando el pago a través de la central de compras.

e acceder a importaciones organizadas y tramitadas por la central.

e comercializar marcas propias de fabricaciéon encargada a la industria (del pais o
del extranjero).

e acceder a exposiciones puntuales (exclusivas para los socios). Se trata de
presentaciones de colecciones que tiene lugar entre dos y cuatro veces al afo,
atendiendo al tamafio de la cooperacidn, y siempre en fechas no coincidentes con la
feria de calzado internacional de Diisseldorf, GDS. Las presentaciones se agrupan
normalmente por tipo de calzado o marcas del surtido y se realizan en su mayoria
de forma sucesiva durante los tres meses previos a las fechas de celebracién de la
feria del sector.

e mejorar la gestion logistica de las numerosas referencias de articulos dados de
alta, gracias al apoyo de la central.

e las centrales de compra también ofrecen servicios complementarios de
formacién en el area de ventas o analisis de los emplazamientos e informacion;
estudios de mercado, chequeos de la competencia, franquicias, etc., ademas de
apoyo en publicidad, promocién o merchandising de tienda, y consultoria en
gestién de empresas, financiera y de proyectos informaticos, etc.

De forma eventual facilitan:

e catalogos con listado completo del surtido.
¢ publicidad en medios dirigida al consumidor final.
e gservicio externo de publicidad individual para los socios.

e gestién de stocks.

Aunque principalmente trabajan con fabricantes alemanes y agentes, importadores o
delegaciones de venta de empresas extranjeras en Alemania, también realizan compras
directas en el extranjero. Otra caracteristica de estas centrales es que trabajan
generalmente con una gama de productos de calidad media, consecuencia de su estrategia
de obtener partidas importantes de un producto a precios competitivos.
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Todos los tipos de cooperaciéon se enfrentan a la fuerte competencia del mercado, que
obliga a un desarrollo de procesos continuo, que no se sostiene unicamente con la
ampliacion de la oferta de servicios a sus asociados.

Con objeto de mantener y reforzar su peso en el mercado, las cooperaciones se ven
obligadas bien a cooperar con otras centrales de compras en el mercado interno (el caso de
Ariston/NWR 'y Garant/Rexor), o bien a buscar nuevos socios en el mercado internacional
(como es el caso de GARANT o NWR).

La via de acceso al mercado aleman a través de una de estas cooperaciones de compra
puede resultar complicada para el exportador espafiol, ya que para un fabricante pequefio
las condiciones que exigen estas centrales son duras y a cambio se obtienen margenes
reducidos. Adicionalmente, el 66% de las 200 cooperaciones de compra alemanas
pertenecen a sectores que se encuentran estancados o incluso en retroceso, como el
mueble o el textil. Estos ciclos desfavorables del sector de referencia tienen un reflejo
inmediato en el comercio minorista especializado. Se concluye de ello que para la empresa
espafiola resultara més interesante abordar el mercado aleman a través de una central de
compras o dirigiéndose de forma individual al comercio minorista, segin se prime el llegar
a cada uno de los puntos de venta o una mayor seguridad en el pago. A través de una
cooperacion de compras los precios negociados son inferiores, lo que implica margenes
mas ajustados, pero a su vez se reduce considerablemente el riesgo de impagos, aspecto
importante en periodos de crisis.
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III e COOPERACIONES DE COMRA.
PERFILES

1. ARISTON-NORD-WEST-RING e.G.
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La cooperativa Nord-West fue fundada en Hamburgo en 1919. En 1971 se fusion6 con
Ring-Schuh, formando Nord-West-Ring. En 1979 fundé la cadena de tiendas Sport 2000
(articulos deportivos) y el banco central DZB (Die Zentralregulierungsbank, para servicios
financieros), consolidandose asi como la mayor central de compras de calzado de
Alemania.

El 17 de diciembre de 2000 se aprobé la fusién con Ariston, otra cooperativa de compra de

calzado fundada en 1926. Tras esta operacién pasaron a llamarse Ariston-Nord-West-Ring
(ANWR).

En 2002 se constituye la entidad anwr Schuh GmbH, separando la linea de negocio de
calzado del resto de actividades de Ariston-Nord-West-Ring eG. anwr Schuh GmbH es un
grupo de informacién, de marketing y de compra especializado en calzado.

anwr Schuh GmbH tiene como misién empresarial asegurar a largo plazo la existencia de
sus asociados, para lo cual les ofrece una gran cantidad de servicios que contribuyen a la
mejora de la capacidad competitiva de sus minoristas. Adicionalmente, como parte de
anwr-Gruppe, los minoristas asociados a anwr Schuh perciben los servicios centrales del
resto de areas: consultoria, informacion y servicios cualitativos. A nivel mundial se
constituye como el primer grupo de especialistas independientes de calzado asociados, que
provee de servicios a mas de 2000 empresas asociadas. En conjunto cuenta con 4.200
puntos de venta en la actualidad, generando una facturaciéon de 2.400 Mill.Eur. En
Alemania anwr Schuh alcanza practicamente una participaciéon del 25% sobre el total de
la facturacion del mercado aleman de calzado.

A finales de diciembre de 2003 pertenecen a anwr Schuh en toda Europa 1.927 empresas
con una totalidad de 3.939 tiendas de calzado, la mayoria de ellas posicionadas en el
segmento clasico. Como concepto de expansion arwr Schuh incorpora sus franquicias de

comercio y sistema de tiendas (anwr-Franchise), en su mayoria bajo las insignias QUICK
SCHUH y ABC Schuhe y Mania.

Anwr Schuh es un grupo inmerso en la comercializacién internacional. Cuenta con mas de
500 asociados y delegaciones entre Paises Bajos, Austria y Escandinavia, que cuidan al
detalle el emplazamiento de tiendas en sus delegaciones locales. A través de estos paises
colabora anwr Schuh con muchos socios internacionales. A su vez posee representantes en
los principales mercados de compra de paises asiaticos y del sur del Europa.

Datos de contacto:
Ariston-Nord-West-Ring e.G. Schuh-Einkaufgenossenschaft

Nord-West-Ring-Str. 11
D-63533 Mainhaussen
Teléfono: + 49 (0) 6182 9280

Fax: + 49 (0) 6182 928200
Internet: www.anwr.de
E-mail: info@anwr.de
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Gerente: Harald Neisser, Michael Decker

Prensa: Dr. Jens Peter Lux

J.Compras calzado de caballero: Sra. Rembert, Sr. Buchta
J.Compras calzado de sefora, nifio y zapatilleria: Sr. Schmidt

J.Compras calzado confort: Sr. Stumpf

Tiene también una delegaciéon en Neuss, donde se encuentran las oficinas de Ariston.

Bussardweg 18.

D-41468 Neuss

Teléfono: + 49 (0) 2131 3470
Fax: + 49 (0) 2131 347200

Datos economicos:

2001 2002 2003
Facturacion a través de la central de calzado
(Mill. Eur.)
Alemania 779,1 701,8 638,8
Exterior 162,0 160,0 141,8
Volumen de ventas de los socios (Mill.Eur.)
Alemania 2.150 1.965 *)
Exterior 250 275 *)
Total 2.400 2.240
Empresas asociadas 2.039 1.984 1.927
Alemania 1.497 1.445 1.399
Exterior 542 539 528
N° de puntos de venta 4.151 4.022 3.939
Alemania 3.212 3.140 3.089
Exterior 939 882 850

FUENTE: BBE Afio 2004. Datos para anwr Schuh GmbH./ (*)2 Datos no disponibles a fecha de realizacién del informe.

2003 se cerrd para anwr con un retroceso en la cifra de ventas realizada a través de la
central del 3,7%, con un total de 2.300 Mill. Eur. A pesar de ello, el resultado obtenido por
las tiendas fue positivo.

En lo referente a calzado la cifra total fue de 781 Mill.Eur. (véase tabla de la pagina
siguiente). Muchos de los asociados han adaptado sus pedidos a la tendencia en la cifra de
ventas, resultando en una media del 1,8% por debajo de la cifra de compras del 2002. En
conjunto, al cierre de 2003 habia en anwr-Gruppe entre calzado y calzado de deporte, un
total de 2.706 minoristas independientes con un total de 5.048 puntos de venta
distribuidos en 10 paises.
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2001 2002 2003
Cifra de ventas a través de la central del
grupo anwr-Gruppe (Mill.Eur.)
Sector calzado - Schuh (anwr Schuh). 941,1 861,8 780,6
Seccién Sport (SPORT 2000) 435,3 474,0 468,2
Sector Servicios financieros (DZB) 1.115,3 1.039,4 1.040,4
Otros 7,8 10,4 7,5
Total 2.499,5 2.385,6 2.296,7
Cifra de ventas total de los asociados a
anwr-Gruppe (Mill.Eur.).
Sector calzado — Schuh (anwr Schuh) 2.400 2.240 2.094
Seccién Sport (SPORT 2000) 1.202 1.309 1.300
Total 3.602 3.549 3.394
Beneficio (Mill. Eur.).
Anwr Schuh GmbH 69,8 67,55 71,8
Anwr-Gruppe 131,5 139,05 134,9

FUENTE: BBE Ao 2004. Datos para anwr —Gruppe.

0468,2

CIFRA DE VENTAS DE LA CENTRAL (Mill.Eur.)
anwr-Gruppe 2003 por sectores de actividad.

[1.040,4

av7,5

0780,6

O Deporte O Calzado OOtros O Servicios financieros

FUENTE : anwr Geschéftsbericht 2003.

Asociadas a anwr estan también doce cadenas filialistas conocidas bajo el nombre de MK-
Gruppe. Al grupo pertenecen: Dielmann, Dismer, Frank, Hammerschmidt, Klauser,
Langraf, Mengin, Schuhbode, Schuh Kay, Sutor, Toll y Werdich.
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Perfil de los asociados en el momento de la fusion:

7,4% W Asociados de NWR

mAsociados de Ariston

Mas de 2,5 mill €

dela25mil€

27,4%

de 0,5a 1 milén € 26,4%

48,9%

Hasta 0,5 mill € 5,5%

Servicios que ofrece a sus asociados:

« Compra centralizada: Los asociados pueden hacer sus pedidos a los
proveedores contratados por la central, que entregan el pedido en la tienda,
pero facturan a la central. La central paga a los proveedores en un plazo de 10
dias y factura a los asociados cada 10 dias. Los asociados liquidan
posteriormente sus compromisos con la central. Todos los pagos se gestionan a
través del DZB, el banco de la central. Mas del 70% de los pedidos se gestiona a
través de Central Network, el sistema informatico B2B (Business to Business)
basado en la gestion on-line para comunicaciones entre los asociados y sus
proveedores.

o« Producto. La funcién y posicién de anwr Schuh permite ofrecer a sus socios
minoristas informacion de producto y de mercado: nuevas tendencias y
asesoramiento experto en la seleccién del surtido.

Como complemento a las dos grandes colecciones presentadas en las ferias del
sector, se han establecido en los ultimos anos los llamados Fashion-Days. A
este encuentro, que tiene lugar fuera de la feria GDS y en distintas fechas,
acuden como invitados cien proveedores de moda, entre los que se encuentran
los principales fabricantes espafoles e italianos. Los socios-negocios adscritos a
la cooperacién gozan en estas muestras locales de una ventaja preferencial.

« Ferias internas exclusivas para socios.
Ademas de las exposiciones puntuales, similares en todas las cooperaciones,
ANWR organiza los llamados Fashion Days, dias en que los fabricantes
espafoles tienen la posibilidad de exponer su producto. Constituye para las
empresas espanolas una de las vias para trabajar con los miembros de las
grandes centrales de compras sin estar listados como proveedores de la central.

El objetivo es ofrecer a los socios la posibilidad de diferenciar su surtido. Para
ello ANWR hace una selecciéon de proveedores que considera interesantes para
sus diferentes grupos de socios. Son muestras que se realizan varias veces al
afo, con posterioridad a las presentaciones de las colecciones.
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« Marketing y Publicidad. Con el objetivo de conseguir un crecimiento a largo
plazo de las ventas se llevan a cabo campafias y acciones de promocién que van
desde la edicién de folletos publicitarios o emision de anuncios en radio y cine a
la decoraciéon de tiendas y escaparates.

« Planes de formaciéon y de reciclaje. ANWR organiza cursos para sus
asociados y sus empleados. La oferta de cursos comprende temas como la
psicologia en las ventas, la definicién de conductas de compra, seminarios de
merchandising visual, particularidades de la venta de calzado infantil,
planificacién de recursos humanos y direccién de empresas. Los cursos tienen
una orientacién practica, ya que son dirigidos por minoristas que han recibido
una formacion especifica en el tema.

« Asesoramiento empresarial. La central ofrece asesoramiento a los asociados
en aspectos generales de direccién de empresas y en temas especificos como
expansion, financiacién, franquicias, sucesién y continuidad del negocio,
marketing (definicién de la imagen del negocio, surtido, promocién de ventas,
merchandising, logistica, publicidad), decoracién, recursos humanos, derecho,
fiscalidad, estrategias y proyectos, etc.

« Servicios financieros: El DZB, banco de la central, esta especializado en dar
servicio a comerciantes de tamafno medio. El nicleo del negocio es la compra
centralizada, es decir, la ejecuciéon de los pagos entre los minoristas y los
proveedores contratados y la garantia de los mismos mediante crédito. Ademas
ofrece los servicios bancarios habituales.

Marcas propias:

Una linea de diferenciacién se ha establecido alrededor de una oferta de marcas propias y
etiquetas exclusivas. La marca propia se caracteriza por ofrecer una relacién calidad-
precio por encima de la media. En este caso aparecen:

e Nord-West-Ring:

BCS 'y You Know! Shoes, marcas para lineas de calzado moderno.
Longo y Tivola, marcas exclusivas de calzado confort.

« Ariston:

Assima, calzado de sefora a partir de 30 afios que prima la moda.
Dornemann, calzado de sefiora a partir de 50 afios, cobmodo pero con disefio.
Navajo, Staccato, marcas para calzado de moda joven y desenfadada.

« Comunes:

Fishbone, licencia de marcas para modelos en tendencia, para el cliente mas
joven. Marca creada en el afio de la fusién.
Signum, se cre6 en 2001 para una linea de calzado de caballero, juvenil y de
moda, y para una linea de camisas destinada al mismo publico objetivo.
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Empresas del grupo:

« Sport 2000: Filial de compras y de marketing para tiendas especializadas en
articulos de deporte, que da servicio a los asociados de NWR en el apartado de
calzado deportivo. El grupo Sport 2000 International esta presente en otros 14
paises. Entre el surtido de las tiendas Sport 2000 se encuentra también el
calzado deportivo, outdoor y de montana.

o« Die Zentralregulierungsbank (DZB): Es el banco propio de la central, que
da servicio a los asociados del grupo y garantiza los pagos frente a los
proveedores en las compras hechas a través de la central. Ademas del servicio
de pagos el banco ofrece otros servicios como financiacién de ventas, depdsitos y
pagos electréonicos. El banco funciona como un banco comercial y tiene otros
clientes ademas de los asociados de la central.

Franquicias:

La variedad del sistema de anwr permite ofrecer a sus empresas socias una base sélida
para la expansién con éxito en practicamente todos los segmentos del mercado, desde
posicionamientos en precio bajo hasta el mas alto.

e« Quick Schuh: Cadena de franquicias fundada en 1969, es la linea de
franquicias de mayor éxito en el calzado minorista. Se centra en el segmento de
precio bajo, con un surtido de calidad. Cuenta ya con 425 tiendas entre
Alemania y Austria y esta presente también en Francia, Rep.Checa y Hungria.
En 2002 obtuvo una cifra de ventas de 153 Mill.Eur. (ver Pag.86, Franquicias).

« ABC-Schuhe: Son tiendas clasicas de surtido completo en el segmento de
precio medio y gran consumo. El surtido se completa con una seleccion de
articulos de temporada dirigidos a un cliente mas moderno con gusto por
modelos mas exclusivos. Cuentan en la actualidad con mas de 200 puntos de
venta en Alemania entre tiendas y centros comerciales, que en su conjunto
arrojan unas ventas superiores a los 100 Mill.Eur. (P4g.86, Franquicias).

« Mania: Representa otro nuevo concepto de franquicia en expansién que se
caracteriza por tiendas bien situadas, con continua presentaciéon de nuevos
productos (cada dos meses se cambia la coleccion de las tiendas). El precio de
venta oscila entre 30 Eur. y 100 Eur., con calzado joven dirigido a un publico
que sigue las tendencias de moda. El ambiente de los comercios es simpatico y
se esta complementando la oferta con marroquineria, cinturones, bisuteria y
joyeria.

En la actualidad existen 6 tiendas Mania distribuidas entre Alemania y
Austria.
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Empresas asociadas:

e Assima Lederwaren-Handelsgesellschaft mbH & Co.Kommanditgesellschaft.
(bolsos y articulos de piel).

e Ariston Informatik GmbH.

e Katag AG, www.katag.de, (central de compras de confeccion).

Presencia internacional:

Filiales:

e Nord-West-Ariston Schuhverbund GmbH, Grodig (Austria).

e Nord-West-Ring eG Skandinavien und Baltikum, con oficinas en Huddinge
(Suecia) y Helsinki (Finlandia).

e Nord-West-Ring eG, Velp (Holanda).
o Nord-West-Ring s.r.o., Praga (Republica Checa).

Oficinas de compras:

e Nord-West-Ring Italia Sede Secondaria, Verona (Italia).
o  Master Asia Trading Co. Ltd. , Taiwan (Taipei).

e Dispone de un delegado de compra en Espana, Ariston Nord West Ring Schuh
GmbH (Esparia). Persona de contacto: Mario Moya. (Teléfono: +34 965 92 59 49).

Acuerdos de cooperacion:

e  North American Footwear Group (NAFG) la mayor cooperativa de compras de
Norteamérica.

o National Shoe Retailers Association (EEUU.).
e FKurosko Danmark (Dinamarca).

e FEvus (Suiza).
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Encargados de compras de Ariston:

Sr. Bormann (para todo tipo de calzado, también para calzado confort).

Encargados de compras de Nord West Ring:

Sr. Schmidt (Resp compras calzado de sefiora).

Sra Rembert y Sr. Buchta (Resp compras calzado de caballero).
Sra. Nast (Resp compras calzado infantil y zapatillas de casa).
Sr. Stumpft (Resp compras calzado confort segmento alto).

Sra. Pussball (Resp compras calzado confort segmento bajo).

Principales filialistas de Ariston:

Kienast, Hannover con aprox. 250 filiales.
Klauser, Wuppertal con 57 filiales.
Landgraf, Bonn con 25 filiales.

Palm, Langenfeld con 55 filiales.
Schlatholt, Gelsenkirchen con 24 filiales.
Siemes, Monchengladbach con 90 filiales.

Sutor, Landschut con 16 filiales.
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2. GARANT SCHUH + MODE A.G.

Fue fundada como cooperativa de compra en 1927 por 24 minoristas
berlineses independientes que situaron su sede social en Bremen. Tras la
segunda guerra mundial se traslad6 a Diisseldorf. En 1986 la cooperativa se
transformdé en sociedad anénima y desde 1989 cotiza en bolsa.

Garant tiene una fuerte presencia en Europa. Con 4.850 socios es el mayor
grupo de minoristas independientes de calzado, deporte y marroquineria. En torno al 40%
de los socios (1.910 empresas) son alemanes y sus tres cuartas partes (1.520) pertenecen
al sector calzado. A nivel internacional gestionan en total 6.470 puntos de venta. La cifra
de empresas asociadas subi6é en 2002 en 35, a pesar de que empresas de pequefio y
mediano tamaifio tuvieron que rendirse a la competencia y cerrar.

También en el ultimo afio se situé GARANT en primera linea fuera de Alemania.
Mientras que la cifra de socios ha tenido un caracter regresivo en los Gltimos afios en el
panorama nacional, se ha asistido a una subida continua en los mercados internacionales,
registrandose a finales de 2002 fuera de Alemania 2.940 socios, 55 mas que el afio
anterior. A pesar del descenso experimentado en Alemania, Garant consiguié mantener
asi su posicién de peso como grupo de compra y de marketing.

En 2002 la cifra de ventas del total de los 4.850 socios fue de 3.810 Mill.Eur., lo que
suponia un aumento del 10,7% respecto al afio anterior. La cifra de ventas de la central
subib en 2002 un 9,1% hasta aproximadamente 1.280 Mill. Eur.

Las ventas de Garant estan compuestas en un 59% por calzado, sector al que se dedican
3.155 de sus asociados con 4.532 puntos de venta. Al sector de deporte y ocio se dedican
1.035 asociados que contribuyen en un 28% a las ventas del grupo. Los articulos de piel y
accesorios completan el restante 12% de las ventas que ocupa a 660 comerciantes con un
total de 1.088 tiendas que estan asociadas en Goldkrone Ledenwaren-Handelsgesellschaft
mbH, sociedad filial de Garant participada en un 100%.

La relacién con Goldkrone se inici6 en 1988, se trata de la cooperacién de compras de
marroquineria mayor de Europa. Garant colabora ademas con la cooperacion Rexor.
Desde 1993 se cred la empresa Rexor GMBH que pertenece a Garant en un 51% y a Rexor
en un 49%.
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Datos de contacto:

Elisabethstrasse 70. D-40217 Diisseldorf.
Teléfono: + 49 (0) 211 3386 01.

Fax: + 49 (0) 211 3386 297
Internet: www.garantschuh.de
E-mail: kontakt@garantschuh.de
Direccién: Dr. Kurt Merse.

Prensa: Martin Lorbe.

Presidencia: Sra. Erika Reinhardt, Sr. Ullrich Back, Sr. Robert Natter

J.Compras calzado de sefiora: Sra Gabriella Palmieri
J.Compras calzado de nifio y caballero: Sr. Otten

J.Compras calzado confort y zapatilleria: Sra.Tiefers

J.Compras para todo tipo de calzado: Sra. Erika Reinhardt

Datos economicos:

GARANT SCHUH+MODE AG. - Datos econémicos generales 1998-2002.
2003 2002 2001 2000 1999 1998

Minoristas especializados 4.920 4.850 4.815 4.850 4.810 4.770

Alemania 1.900 1.910 1.920 1.950 1.980 2.065

Fueran de Alemania 3.020 2.940 2.895 2.900 2.830 2.705

de los cuales:

Francia 1.135 1.100 1.125 1.260 1.250 1.159
Holanda 750 750 750 740 720 761
Bélgica 350 330 300 240

Austria 260 270 265 250 260 250
Otros paises europeos 525 490 455 650 600 535

FUENTE: GARANT, Informe de negocio 2003.
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2003 2002 2001 2000 1999 1998

Puntos de venta 6.980 6.780 6.690 6.470 6.370 6.330
Superficie de venta (m?2) 698.000 674.000 669.000 663.000
Trabajadores 2.718 2.100 2.100 1.900 1.900

Datos economicos y resultado financiero:

2003 2002 2001 AV 1999 1998

Ventas de los asociados g e700  gg156 34426 3.010,6 2.840.6 2.377.6
(Mill Eur.)

Ventas por m?2 4.932,09 4.466,77 4.246 3.586,12

Ventas por punto de

venta (Miles de Eur.) 555 563 515 645 446 376

Ventas de la central

(Mill. Eur.) 1.292,5 1.277,8 1.171,56 1.074,5 1.007,0 871,2

B° Neto (Miles de Eur.). 1.400 1.400 800 650 550

FUENTE: GARANT, Informe de negocio 2003.

GARANT SCHUH + MODE AG. Lineas de negocio 2002.

Garant Rexor  Fair Play Sportlink Goldkrone
Sport / Sport/ Marroq.y

Sect

iy Calzado  Calzado  popy o polibre  Accesor.
Socios 2.585 570 475 560 660
Puntos de venta 3.773 759 554 608 1.088
Ventas de los asociados
(MilLEur.) 1.688 437 237 835 615
Socios en Alemania 1.066 415 115 310
Puntos de venta 1.379 533 141 456
Cifra de venta de los 542 269 n/d n/d

asoclados alemanes

FUENTE: GARANT Schuh + Mode AG.
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GARANT SCHUH + MODE AG. Detalle socios en Alemania.

Socios 2002 2000 1999 1998
Calzado 7 1.481 7 1.520 7 1.560 7 1.641
Deporte y ocio 115 120 110 105
Marroquineria y accesor. 310 310 310 319

Total asociados

FUENTE: GARANT, informe de negocio 2003.

Servicios a los asociados:

Garant AG funciona actualmente también como una entidad de servicio completo. En su
programa de servicios se incluye:

Servicios bancarios y financieros.

Garantia de pago: La central de compra centralizada garantiza a los
proveedores contratados el pago de sus créditos diez dias después de la entrega
al minorista.

Financiacion de las compras: Los asociados pueden financiar flexiblemente sus
compras a diferentes plazos, segin sus ventas y su liquidez.

NodFinanz Bank AG: Este banco, participado por Garant, ofrece el resto de
servicios financieros a los asociados.

Suministro y organizacion del surtido.

Colecciones internacionales: Tres colecciones por temporada son presentadas
en 20 puntos de exposicién en Alemania incluyendo ferias, presentaciones y
jornadas para el comprador.

Conferencias sobre productos: Dos veces al afio, primavera y otofo, se
organizan conferencias en varios lugares de Alemania y en los paises vecinos
para informar sobre las ultimas tendencias. Ademads, se presentan las nuevas
colecciones.

Logistica y tecnologias de la informacion.

La central ofrece sistemas de informacién y comunicacién, permitiendo a cada
socio comunicarse con la central, realizar pedidos y obtener informacién sobre
el mercado. Estos sistemas son Sepp vision y GAR@NT-Service (version mas
moderna basada en internet).
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e Servicios de marketing.

Folletos, que se publican para cada uno de los diferentes conceptos de
marketing. Existe también un catdlogo semestral presentando las nuevas
colecciones.

Go! La revista para los clientes, que se puede personalizar para cada tienda.

Apoyo en marketing: Publicacion de anuncios, reprografia para mailings,
pOsters o pancartas. También en indicaciones para acciones individuales y
trabajo con prensa.

. Asesoramiento en el area empresarial, en sucesiones, investigacién de
mercado, disefio y decoracién de la tienda. Disponen también de un servicio
interino de direccién con objeto de cubrir bajas inesperadas de responsables de
tienda.

« Formacién. Garant organiza seminarios sobre diversas materias tanto para
los responsables de tienda como para los trabajadores.

« Seguros: EVK es la compaiia perteneciente a Garant, Goldkrone, Rexor y
KVV que ofrece facilidades en este campo a los asociados.

Marcas exclusivas de GARANT SCHUH + MODE AG:

Firetti, Franco Buzzato, a-allora?, Mc SHOE, steppo, Comtessa y TOPOLINO. Ademas
cuentan con la licencia para calzado de CARLO COLUCCI.

La estructura de los socios es pequena-mediana. A menudo poseen dos o tres tiendas.
Sistemas de filiales mayores, como Schuh-Berzel GmbH o Eppelheim, con 12 filiales, son
la excepcion.

El alto grado de exigencia del mercado ha hecho que GARANT desarrolle también un
concepto de marketing basado en la especializacién, que contribuye al beneficio de los
propietarios de las tiendas. Asi, pueden identificarse los siguientes conceptos de tienda:
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Lineas de marketing (tipos de tienda):

e PODO LINEA: Para el calzado confort. Este concepto suministra a los asociados
calzado de calidad y alto valor afadido del segmento confort, no sélo cémodo y
saludable, sino también estético y siguiendo las pautas de la moda. Debido a que su
posicionamiento precisa una atencion personalizada, s6lo se presenta en comercios que
disponen de personal prescriptor que cuenta con una formacién continuada para su
venta.

A finales del afio 2002 operaban bajo esta linea un total de 103 socios distribuidos
entre Alemania, Austria y Suiza.

e FAIR PLAY: Para el deporte y tiempo libre. Este concepto fue creado en 1993, separado
de la linea de calzado y dirigido a los asociados que en su tienda cuentan con otra
seccién integrada de deporte asi como a minoristas especializados en deporte. El
objetivo es conseguir un posicionamiento de estos asociados ofreciendo un surtido
actual de calzado deportivo de calidad con asesoramiento para el cliente final.

A finales de 2002 contaba esta linea con 475 socios presentes en 554 puntos de venta.

e OUTDOOR CENTER INTERNATIONAL Con objeto de aprovechar las posibilidades
de la expansion del segmento outdoor dentro del mercado deportivo, se cre6 en Mayo
de 1999 este concepto centrado en el tiempo libre/sport y se abridé la primera tienda
OUTDOOR CENTER INTERNATIONAL en Holanda. En una superficie de tienda de
650 m? se ofrecen articulos deportivos junto con un exclusivo y especializado surtido
de articulos de aire libre (confeccion y calzado de montana, tiendas de campana, sacos
de dormir, mochilas, etec.). Desde su comienzo se han realizado 34 nuevas aperturas
en Paises Bajos.

e FIRETTI: Calzado de moda. Este concepto fue creado en 1996 y tiene como objetivo
ofrecer a los clientes un calzado masculino y femenino de calidad alta a precios
medios. El producto asociado al concepto es el calzado de la marca Firetti que se ofrece
en las llamadas Firetti-Shops, que son en ocasiones establecimientos de la marca y en
otros casos corners en tiendas con surtido completo de calzado, donde se implantan
bajo el sistema shop in shop.

e Tiendas especializadas independientes. En este grupo destaca un concepto enfocado a
los clientes de la tercera edad (a partir de los 60 afos), que también representan un
nicho del mercado con posibilidades importantes de desarrollo. Este concepto consiste
en tiendas adaptadas a las personas mayores. Todo en ellas, decoracién y sobre todo
surtido y servicio, esta dirigido a este grupo objetivo.
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Empresas del grupo y presencia internacional:

Empresas de comercio:

Calzado
GARANT SCHUH 2.585 Minoristas. Alemania Facturacién de los
(Dusseldorf) 3.773 Puntos de venta Austria minoristas asociados
(2002). Bélgica (2002):
Francia .
Holanda 1.688 Mill.Eur.
Hungria
Luxemburgo
Noruega
Polonia
Rep. Checa
Suecia
Suiza
REXOR Schuh- 570 Minoristas. Alemania Facturacién de los
Einkaufs-vereinigung 759 Puntos de venta Bélgica minoristas asociados
GmbH (Dusseldorf).  (2002). Holanda (2002):
Luxemburgo 437 Mill.Eur.
Suiza (269 Mill.Eur. / 60%
en Alemania).
FAIR PLAY 475 Minoristas. Alemania Fgctuyacién de }os
INTERNATIONAL 554 Puntos de venta Bélgica minoristas asociados
SPORTS GmbH (2002). Francia (2002)3
(Dusseldorf) Holanda 237 Mill. Eur.
Rep.Checa
Suiza.
SPORTLINK S.A. 560 Minoristas. Francia Facturacion de los
(Grenoble). 608 Puntos de venta minoristas asociados
(2002). (2002):
835 Mill. Eur.
Articulos de piel y Accesorios
GOLDKRONE 660 Minoristas. Bélgica Facturacién de los
Lederwaren-Handels- 1.088 Puntos de venta Alemania minoristas asociados
gesellschaft mbH (2002). Francia (2002):
(Offenbach) Holanda 615 Mill.Eur.
Austria
Suiza
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Datos economicos:

GARANT SCHUH + MODE AG

2003 2002 2001
N° Total de minoristas asociados 4.920 4.850 4.815
Alemania 1.900 1.910 1.920
Resto de paises. 3.020 2.940 2.895
Puntos de venta especialistas asociados 6.980 6.780 6.690
Cifra de ventas de IOS asociados 3.876.2 3.815.6 3.442.6
(Mill.Eur.)
Cifra de ventas a través de la central. 1.992.5 1.977.8 1.171.5
(Mill.Eur.)
Alemania 374,0 399,9 n/d
Resto de Europa 918,5 877,9 n/d

FUENTE: GARANT, informe de negocio 2003.

El objetivo de GARANT para el futuro es la captacion de nuevos socios internacionales,
especialmente en Francia, Paises Bajos y Austria. En la actualidad el grupo esta presente
en 14 paises europeos y un esfuerzo especial se esta centrando en los paises de Europa del
Este.

Empresas de servicios:

Conceptos de marketing - FAIR PLAY INTERNATIONAL SPORTS GmbH
(Duisseldorf).
- PODO LINEA Marketing GmbH (Dtisseldorf)
- Firetti-Shop-Konzept
- OUTDOOR CENTER INTERNATIONAL-Shop

Konzept.
Servicios financieros - NordFinanz Bank AG (Bremen, Disseldorf y Munich).
Asesoria y formacion - EBG Einzelhandels-Beratungs-Gsellschaft mbH
(Dusseldorf).

- m&s Mode Schuh GmbH (Diisseldorf).

Sistemas de informacion y - EBG-data EDV-Entwicklungs- und Beratungs-

logistica Gesellschaft mbH (Disseldorf).
- SPC-Datenverarbeitungsgesellschaft mbH (Diisseldorf).
Seguros - EBG Versicherungs-Kontor GmbH (Dtsseldorf)

Se ajunta en el Anexo II los logotipos de marcas y lineas de producto.
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3. SABU SCHUH & MARKETING GMBH.

Sabu es una cooperaciéon de compra, que bajo el lema “individualidad y
S A U cooperaciéon” agrupa a cerca de 1.300 minoristas independientes en 2002,
! %I,E_ | con una facturacién total de 750 Mill.Eur. El grupo se fundé en 1952 y esta
! ,rjﬁ: formado por dos sociedades: Sabu Schuh & Marketing GmbH (antes
______ —  llamada Salamander-Bund GmbH) y Sabu Immobilien GmbH (antes ESA
immobilien GmbH). Estas dos empresas formaban parte del grupo Salamander hasta

2002.

Los miembros de este grupo son pequefias y medianas empresas, el 65% de los asociados
tienen una cifra de ventas de hasta medio millon de euros. La actividad econémica de
Sabu se concentra en Alemania, aunque con los clientes de paises colindantes se esta
reforzando la colaboracion, en especial en el ambito del comercio mayorista. Destaca la
colaboracién con 200 minoristas de calzado en Austria, a los que se provee de mercancia y
servicios a través de la empresa comin EMR-Einkaufs-und-Marketing-Ringschuhe.-
Verbund GmbH.

Los miembros de SABU adquieren entre un 80-90% de su oferta a través de la central.
Las principales marcas propias de SABU (Andiamo, Nancy & Charly y Joker) suponen un
1.3% de la facturacién centralizada.

Datos de contacto:

Banhofstrasse 82. D-70806 Kornwestheim.

Teléfono: + 49 (0) 7154 206 0.
Fax: + 49 (0) 7154 206 7000.
Internet: www.sabu.de

E-mail: info@sabu.de

Direccion: Ralph Hanus

J.Compras calzado de sefiora, de disefio y moderno: Sr. Peter Kahler.
J.Compras calzado clasico y confort: Sr. Bernd Schneider.
J.Compras calzado de nifno: Sra. Maren Brenkes.
J.Compras calzado deportivo y accesorios: Sr. Stefan Kretschmer.
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Datos economicos:

2002 \ 2001 2000 1999 1998 \

N° de asociados 1.262 1.301 1.362 1.443 1.510
En Alemania 1.187 1.233 1.287 1.346 1.380
Cifra Total de ventas 294,3 325,2 329,8 333,4 320,2
(Mill.Eur.)

Sil;i;le(ghl/}ljldgfro; la 276,5 302,7 304,0 306,7 293,1
Mercancia/tienda 17,8 22,4 25,8 26,7 27,1
Trabajadores n/d 94 88 95 99
Beneficio neto (Mill.Eur.) n/d 0,7 L5 L3 L3
Cifra de ventas por 0,23 0.25 0.24 0.23 0.21

asociado (Mill.Eur.)

FUENTE: SABU Schuh & Marketing GmbH.

La cifra total de ventas de 294,3 Mill.Eur. en 2002 supone una regresion del 9,5% respecto
al afio anterior. La cifra de ventas regulada por la central tuvo una participaciéon del 94%,
pudiendo reservarse el 6% restante a terceros, un total de 17,8 Mill. Eur.

Estructura de tamano de los socios de SABU:

Segmento de ventas Puntos de venta % participacion sobre la cifra
de facturacion total

Hasta 0,5 Mill.Eur. 815 20%

Hasta 1,0 Mill. Eur. 283 27%

Hasta 2,5 Mill. Eur. 128 26%

Hasta 5,0 Mill.Eur. 21 10%

Hasta 10 Mill.Eur. 13 13%

Hasta 25 Mill.Eur. 2 4%

Por encima de 25 Mill.Eur. 0 -

Las condiciones de acceso en esta cooperacién son: una aportaciéon de 600 Eur. por cada
50.000 Eur. de ventas y un nivel de facturaciéon de al menos 250.000 Eur. Otro requisito
para la entrada es que la ubicacién del comercio no entre en competencia con el de otro
comercio del grupo. SABU GmbH garantiza a sus asociados la proteccién de su ubicacion.
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Servicios que ofrece a sus asociados:

Asesoramiento empresarial: Sabu tiene asesores especializados en
diferentes areas (marketing, finanzas, impuestos, decoracién) que ademas
ofrecen servicio a domicilio y analisis de emplazamientos.

Conceptos / tipos de Tienda:

“Der Schuhladen” (la zapateria): Concepto para tiendas que se sitian en el
segmento de mercado de bajo precio. Se trata de tiendas de entre 100 y 300 m?2
situadas en lugares céntricos, con distribucién funcional del espacio y con una
presencia masiva de publicidad. Un total de 95 asociados han implementado
este concepto similar a una franquicia que alcanza ya una cifra de ventas de 45
millones de Eur.

“Der Schuh-Profi” (el profesional del zapato) Concepto para tiendas de entre
400 y 1000 m2, que se sitian en los alrededores de las ciudades. Un total de 15
puntos de venta trabajan con este concepto alcanzando una cifra de ventas de
unos 15 millones de Eur.

“Shoes & More” es un concepto creado para pequenas empresas que incluye un
asesoramiento intensivo en localizacion, competencia, selecciéon del surtido y
acciones de promocién individualizadas. En la actualidad aplican este concepto
39 tiendas (un total de 30 en 2001).

Se basa en la concentracién en pocas pero fuertes marcas (el porcentaje varia
atendiendo al tamario de la tienda). Las tiendas adquieren una nueva estética,
se apoya el cambio con medidas atractivas de promocién y los clientes son
considerados “huéspedes” (concepto Gast!). La filosofia MORE supone mayor
atencién y tiempo de dedicacién al cliente.

“Cara Mia-Wellness & Shoes”. Este concepto de salud y bienestar se presentd
por primera vez en 2002 y a finales del mismo afio ya se implanté en una
tienda. Se fundamenta en el desarrollo y crecimiento durante el siglo XXI del
concepto de bienestar. Cara Mia-Wellness & Shoes ofrece disefos, materiales y
calidades fieles a la filosofia del bienestar. Presenta una oferta individualizada,
rica en ideas, que se comercializa bajo el lema “Moda en los pies, que te hace
bien”.

Formacion: A través del SABU-Kolleg se organizan cursos y seminarios para
los asociados.

Logistica y tecnologias de la informacion: Sabu tiene un departamento
encargado de mantener y desarrollar los programas informaticos utilizados por
los socios. Se encarga igualmente de la formacién de las diversas aplicaciones.

Decoracion: Sabu tiene contratadas a empresas especializadas que decoran
los puntos de venta de cada uno de los conceptos de tienda definidos y los
comercios independientes.
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e Servicios financieros: Sabu-Bank es el banco propio de la central que ofrece
ademas del servicio basico de centralizaciéon, todos los servicios habituales de la
banca comercial: cuentas corrientes, créditos, transferencias, terminales de
tarjeta de crédito, etc.

Marcas propias:

« Andiamo, MODA D’ITALIA: marca propia para calzado italiano que se
introdujo en la temporada O/I 90. En tan s6lo 25 colecciones presentadas bajo
esta marca, se consiguieron unas ventas superiores a 3 millones de pares de
calzado a través de los minoristas asociados. Desde 1997 se decidid
comercializar esta linea a través de comercios seleccionados en otros paises
(Austria, Hungria, Croacia, Italia, Rumania, Estonia, Islandia, Suecia,
Dinamarca, Francia, Bulgaria e Irlanda).

« Joker: Es una marca de calzado deportivo y de tiempo libre de precio bajo y
medio.

« Nancy & Charly: Bajo estas dos marcas, Nancy para calzado de sefiora y
Charly para el de caballero, se ofrece a los asociados calzado de moda. La
filosofia de esta linea se ha llevado al calzado infantil mediante la marca Kids.

« Panda. Nueva marca para el calzado infantil que se ha extendido a una gama
completa de complementos y material escolar para recrear el universo del nifio.

Otras marcas que comercializa:

Salamander, Lurchi, Camel Boots, Sioux, Apollo y Betty Barclay Shoe Fashion, Green
Feet. (Ver Anexo Logotipos de marcas de SABU).

Algunas actividades de promocién:

MODA D’ITALIA. Como politica de apoyo de ventas a la linea de calzado italiano se
realiza cada temporada un folleto promocional para el consumidor final que se reparte en
las tiendas de los asociados. La tirada de este prospecto asciende a mas de 1,2 millones de
ejemplares.

MODA DE ESPANA. Desde el afio 2003 se elabora otro catalogo conjunto de marcas
espanolas, que sirve de apoyo a los minoristas que las comercializan. Las marcas deben
estar entre los proveedores de SABU y co-financiar la actividad promocional.

Sociedades participadas por SABU.

EMR Einkaufs- und Marketing Ringschuh-Verbund GmbH  50,0%

Joker Schuhhandelsgesellschaft mbH 100%
SBS Steuerberatungsgesellschaft mbH 50,0%
SPC Datenverarbeitungsgesellschaft mbH 33,3%
EBG Date GmbH 33,3%
SABU Italia S.R.L. 70,0%
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4. REXOR SCHUH-EINKAUFSVEREINIGUNG GMBH.

Rexor es una cooperacion de compras fundada en 1953 y ubicada en Diusseldorf, que
pertenece al grupo Garant (ver pag. 22-24). Cuenta en la actualidad con 570 asociados y
759 puntos de venta distribuidos en cinco paises europeos (Alemania, Bélgica, Holanda,
Austria y Suiza).

Datos de contacto:

Friedrichstralle 103. D-40217 Disseldorf
Teléfono: + 49 (0) 211 33 86 06

Fax: + 49 (0) 211 3386 665
Internet: www.rexor.de

E-mail: info@rexor.de

Gerente: Sr. Wolfgang Roessing.
J.Compras para todo tipo de calzado: Sra. Nadine Lott.

Servicios que ofrece a sus asociados:
¢ Compra centralizada para la negociacién de descuentos por volumen.

e Asesoramiento en todas las areas de direccién de empresas y apoyo en marketing
con campanas de promocién y conceptos propios de marketing.

e Surtido: Contactos con proveedores nacionales y extranjeros que permiten una
mayor amplitud del surtido.

e Logistica y tecnologias de la informacion: Como su empresa madre (Garant)
utilizan los sistemas informaticos sepp vision y Rexor-Service (version mas
moderna basada en internet) desarrollados por EBG-data GmbH., empresa
participada por Rexor, Garant y Salamander.

Marcas con las que trabajan:

Rexor divide su surtido en tres bloques: calzado italiano, calzado confort y un tercer
bloque que incluye marcas conocidas para completar el surtido.
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Calzado italiano Linea Marché, Sandro Vicari, Louis Norman, Fruit,
“everybody”, Hobson’s, Maripé Bamar, Donna Carolina y
Casadei.

Calzado confort Dorndorf, Sioux, Rieker, Remonte, Solidus, Spiess,

Berkemann, Finn Confort, Semler, Lady Gabor, Theresia,
Hassia, Aral, Ganter.

Surtido Adidas, Theresia, Elefanten, Rieker, Gabor, Rohde, Paul
green, Puma, Mara, Ricosta y Peter Kaiser.

Ver Anexo II, Logotipos.
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5. GEB SCHUH-GROBEINKAUFS-BUND & CO.KG.

Pequena asociacion de compra que se fundé en 1929 a partir de 16 grandes grupos
filialistas nacionales y extranjeros. Agrupa a 18 minoristas asociados, que cuentan con
234 puntos de venta en Alemania, Francia, Bélgica, Holanda e Islandia.

En 2002 el grupo obtuvo una cifra de ventas conjunta de los socios de 303 Mill.Eur.,cerca
de 50 Mill. Eur. menos que en 2000. En Alemania, la cifra de ventas fue de 230 Mill.Eur.,
frente a los 255 del afio 2000. El ejercicio 2003 se cerré también con una disminucion en el
resultado de los socios de entre el 2-2,5%.

Las tiendas GEB se posicionan en el mercado en el segmento de precio medio-alto a alto y
corresponden a superficies amplias de venta con surtido completo. Son tiendas con un
seleccionado emplazamiento en las grandes ciudades. Su publico objetivo es el cliente
moderno. La estructura y oferta internacional presente en las grandes ciudades como
Berlin, Munich o Hamburgo obliga a los miembros de GEB a ampliar sus bandas de
precio, revisando éstas a la baja.

Datos de contacto:

Schonleinstrasse 46. D-45131 Essen Direccion: Klaus Meener.
Teléfono: + 49 (0) 201 72 08 60 Rolf Thénnessen.
Fax: + 49 (0) 201 72 08 611

Internet: www.geb-essen.de

E-mail: geb@geb-essen.de

J.Compras calzado de senora y caballero: Sr. Klaus Meeners.

J.Compras calzado de nifio, confort y zapatilleria: Sr. Christiana Gehrigk.

Lista de asociados en Alemania:

Socios Emplazamiento N° de Filiales
Bartels Braunschweig 4

City Schuhe Saarbriicken 4

Gohl Ravensburg 13
Prange/Gisy/Juppen. Disseldorf 33

Kampgen Kéln 15

Leone Mannheim 7
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Meyer Straubing 1
Mohr Wiirzburg 5
Schreiber Siegen 3
Tretter, Bartu Miinchen 30
Zumnorde Minster 18

FUENTE: GEB, Essen.

Cuenta ademas con 5 socios en el extranjero:

Suiza: Shoes Gillon-Rey SA.
Schuhhaus IMGRUTH & Co.
Chaussures AESCHBACH.

Holanda: CINDIRELLA Schoenen.
Francia: SAMY S.A., SAMY COUSIN.

El mayor peso en cuanto a cifra de ventas de los socio lo tienen:

Prange, incluyendo Gisy, Diisseldorf, >60 Mill.Eur. de cifra de venta.

Kéampgen, Colonia, >40 Mill.Eur. de cifra de venta.
Zumnorde, Munster, >50 Mill.Eur. de cifra de venta.
Tretter, incluyendo Bartu, Munich, >60 Mill.Eur. de cifra de venta

La cifra de ventas total de la central de GEB alcanzé en 2002 casi los 45 Mill.Eur.

Marcas que comercializa:

« Ralph Harrison: -Classic collection
-Edition
-Country

o Andrea Puccini

o Andrea Sabatini

o Other Events

o Corrado

« Maestro Eugenio

« Konstantin Starke N.Y.

o Franco Barsony

Ver Anexo II, Logotipos.
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e LAS CADENAS FILIALISTAS.

Constituyen una estructura de comercializacién en la que una Unica empresa compra de
forma centralizada y vende en establecimientos propios con una superficie de venta de
tamafio variable, formando una red que cubre la geografia de una determinada zona
regional o, en ocasiones, todo el territorio federal. Las tiendas son propiedad de la cadena.

El elevado numero de puntos de venta facilita la proximidad al consumidor, acostumbrado
en Alemania a realizar compras con una frecuencia elevada. Esta estructura comercial
exige una logistica potente, unos criterios de marketing claramente definidos y una
politica de marca para la fidelizacion de la clientela. En estos casos la “marca” es la filial y
la imagen ha de ser uniforme y reconocible. Existen modalidades exitosas de esta forma
de establecimiento comercial en muchos sectores (drogueria, perfumeria, 6ptica, articulos
deportivos) que, con caracter general.

La ventaja de ser listado en una red filialista es evidente, garantiza la presencia en varias
dreas del mercado. A cambio, debe establecerse relacién comercial con las
multinacionales, que suelen prestar especial atencién a esta figura comercial, y ello exige
fuerte negociacién con una curtida central de compras que suele imponer margenes bajos,
plazos ajustados, servicio impecable, apoyo financiero en acciones de marketing o
produccién bajo la marca de la filial.

Entre las cadenas filiales se encuentran aquellas que cuentan con un gran numero de
tiendas, como Deichmann (1.000) o Reno (727), y las que son muy pequefnas, como Berzel
(12) y Kdampgen (15). Igualmente existen cadenas de tiendas concentradas
geograficamente en un Bundesland, como Mayer’s (Este), Harry Langraf (Bonn y
alrededores) y otras de alcance practicamente nacional, el caso de Gortz o Salamander.
Existen cadenas en todos segmentos, bajo y medio-bajo (Tack), segmento medio y medio-
alto (Juppen) o alto (Berzel). Su clasificacién en cuanto a surtido es claramente definitoria
y normalmente se distingue entre aquellas cadenas que ofrecen un surtido completo (Fink
y Kienast) y las que se centran en un tipo de calzado, o entre las que ofertan calzado y las
que aniaden otro tipo de productos a su catalogo (SchuhBeutel Lifestyle o Deichmann).
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En consonancia con la tendencia de concentracién del mercado y a pesar del
estancamiento del sector, las cadenas filialistas contintian expandiéndose, adquiriendo
tiendas de antiguos minoristas independientes o mediante nuevas aperturas.

Especialmente las principales cadenas filialistas que localizaron su expansién en el Este
fueron los grandes ganadores. En esta zona de Alemania, el comercio minorista
especializado de calzado estda dominado por los grandes comercios, grandes grupos
filialistas independientes, grandes mercados del calzado, en concreto: Reno, Deichmann,
Leiser y Gortz.

En total, los filialistas no asociados consiguieron una cuota de mercado en el afio 2002 del
28,3% (Deichmann representa sélo el 11%).
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PRINCIPALES CADENAS FILIALISTAS

“TOP 20” de las cadenas filialistas de calzado (segun ventas 2002)

Filiales en  Ventas 02

Nombre Poblacion LHETID Alemania  (Mill.Eur.)
Deichmann Essen 1000 1.150
Reno Thaleischweiler Divaco/Hamm 650 320
Gortz! Hamburg >240 297
Bahner Gruppe 188 240

- Leiser Berlin (99)

- Schuhhof Augsburg (89)
Kienast Hannover ANWR 250 150
Bohmer Essen ca.50 ca.140
Siemes Monchengladbach ANWR 90 ca.140
Salamander Kornwestheim GARANT AG 90 ca.110
Fink Wiesbaden ANWR/MK ca.65 80-100
Klauser Wuppertal ANWR ca 60 80
Tack Offenbach Suez Ind., Paris 45 70
Prange Diuisseldorf GEB 33 >60
Tretter, Bartu Minchen GEB 23 >60
Zumnorde Miinster GEB 18 >50
Shoe4you/ Leder & Schuh AG 25
giﬂihpark e @ 1; o0
Humanic
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“TOP 20” de las cadenas filialistas de calzado (segun ventas 2002)

Filiales en  Ventas 02
Nombre Poblacion LHETID Alemania  (Mill.Eur.)
Werdich Dornstadt/Allgau ANWR/MK 41 45
Palm Langenfeld ANWER 55 45
Kampgen Koéln GEB 15 >40
Eggers Kappeln ANWR 50 35-40
Schuh-Stop Osnabriick Hamm-Gruppe 89 25-30
Frank Bad Kreuznach ANWR/MK 20 25-30
Landgraf Bonn ANWR 25 25-30
Dielmann Darmstadt ANWR/MK >20 25
Schlatholt Gelsenkirchen ANWR 24 25
Schuh Kay Hamburg MK 40 25

Fuente: BBE Branchenreport Schuhe 2003. Ventas estimadas 2002, datos sin garantia.

1 .
Incluye Austria.

Las 20 principales cadenas de tiendas de calzado suponen, con una facturacién de 3.300
Mill.Eur. aproximadamente, el 35% de la facturacién minorista.

Muchas de las mas importantes, situadas entre los diez primeros puestos, son cadenas
que estan asociadas también en cooperaciones de compra de calzado. Estas son:
Salamander (Salamander AG), Fink (ANWR), Siemes (ANWR), Klauser (ANWR) o

Kineast (ANWR).
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1. CADENAS

COMPRAS.

FILIALISTAS ASOCIADAS A UNA CENTRAL DE

Cadenas filialistas asociadas

Nombre Poblacion Central compras Filiales Ventas
Bartels Braunschweig GEB 4

Berzel Ettelheim Rexor 12 10
Bode Hamburg NWR 10 10
Christiansen Dortmund Ariston 4

City Schuhe Saarbriicken GEB 4

Dielmann Darmstadt MK-Gruppe 25 ca. 25
Dismer Dinslaken NWR 10 15
Eggers Kappeln NWR ca.40 ca.35-40
Erwig Oberhausen Ariston 5 2,5
Fink Wiesbaden NWR 65 100
Gisy Hannover GEB 3

Graf Stuttgart NWR 20 >10
GroB Diisseldorf Ariston 3
Hammerschmidt Menden Ariston 7

Hansa Frankfurt SaBu 20 10
Heider Velbert Ariston 2

Kampgen Koln GEB 15 >40
Kay Hamburg NWR 21

Kienast Hannover Ariston ca.260 ca.150
Klagmann Rastatt NWR 6 5
Klauser Wuppertal Ariston 57 ca.80
Lahr Koblenz NWR 12 10
Landgraf Bonn Ariston 25 25-30
Leone Heidelberg GEB 7

Meineke Bremen Ariston 7 10
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Cadenas filialistas asociadas

Nombre Poblaciéon Central compras Filiales Ventas
Mohr Wirzburg GEB 5 5
Ostermann Dorsten NWR 3 2,5
Palm Langenfeld Ariston 55 40-45
Prange Dusseldorf GEB 33 >60
Pulvermacher Koln Ariston 3 2,5
Raab Miinchen Ariston 16 15
Rimmeli Kiel Ariston 6

Schlatholt Gelsenkirchen Ariston 24 25
Schmitt Worrns NWR 5 5
Schneider Karlsruhe Garant 3 10
Schreiber Siegen GEB 3 5
Schiittfort Hamburg NWR 5 2,5
Siemes Monchengladbach Ariston ca.90 100-110
Stietzel Goslar SaBu 6 5
Sutor Altdorf Ariston 16 15
Toll Neuss NWR 4

Tretter (Bartu) Miinchen GEB 30 >60
Werdich Dornstadt/Allgau MK 42 ca.42
Zumnorde Miinster GEB 18 >50
Fuente: BBE Branchenreport Schuhe 2001. (*) Ventas estimadas 2000, datos sin garantia.
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2. PERFILES DE LOS FILIALIATAS ASOCIADOS A UNA CENTRAL

DE COMPRAS..

(LISTADOS POR ORDEN DE LA C.COMPRAS A LA QUE PERTENECEN)

Perfiles de los filialistas asociados a GEB

Bartels Schuhe GmbH

Direccién:

Damm 17

D-38100 Braunschweig

Tel.: +49 (0) 531/24 42 60

Fax: +49 (0) 531/24 42 650
Internet: www.schuh-bartels.de
Email: Schuh-Bartels@t-online.de

Gerente:

Sr. Gruterich, Sr. Bartels.

Jefe de compras:

Sr. Lothar Gruterich.

Central de compras: GEB.
Otros datos:
N° de Filiales: 4

(2 de Braunschweig, 1 de Hildesheim, 1 de
Wolfsburg).

Empleados: 60.
Superficie total de venta: 600 m?
Superficie media venta: 200 m?

Gisy Schuhe

Direccion: Georgstr. 27-29
D-30159 Hannover 1
Tel.: +49 (0) 511/3 60 90-0
Fax: +49 (0) 511/3 60 90-44
Internet: www.gisy-schuhe.de
Email: info@gisy-schuhe.de

Gerente: Sr. Jacob y Sr. Gisy.

Central de compras: GEB.

Otros datos:

N° de Filiales: 3.

Empleados: 100.

Desde enero de 1999 Gisy pertenece al grupo Prange de Diisseldorf.
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Schuhhaus Kimpgen GmbH & Co. KG

Direccion: Hohe Str. 81

D-50667 Koln

Tel.: +49 (0) 221/20 40 20-133
Fax: +49 (0) 221/25 75 836
Internet: www.kaempgen.de

Gerente: Werner Klus, Thomas Klus, Michael Klus.
Jefe de compras calzado de sefiora: Sr. Thomas Klus.

Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Michaels Klus.

Jefe de compras calzado de nifio: Sr. Fischer.

Central de compras: GEB.

Otros datos:

N° de Filiales: 15.

Empleados: 500.

Superficie total de venta: 13.000 m?

Superficie media venta: 1.000 m?

Facturacién anual: > 40 Mill. Eur. (50 Mill.Eur. en 2000).

Desde Enero 1998 la empresa Zumnorde de Miinster (miembro de GEB) tiene una
participacion (<50%) en Kampgen.

Schuhsalon Leone

Direccion: Hauptstr. 35

D-69117 Heidelberg

Tel.: +49 (0) 6221/165588
Fax: +49 (0) 621/22 181
Email: GeroMure@AOL.com

Gerentes: Sr. y Sra. Seppel.

Jefe de compras: Sr. y Sra. Seppel.
(calzado de sefiora y caballero)

Central de compras: GEB.

Otros datos:

N° de Filiales: 7.

Oficina Econémica y Comercial del Consulado General de Espafia en Dusseldorf 45




LA DISTRIBUCION EN EL SECTOR CALZADO EN ALEMANIA

City-Schuhe

Direccion:

Kaiserstr. 14

D-66121 Saarbriicken

Tel.: +49 (0) 681/32191-2

Internet: www.cityschuhhaus-schoenhals.de

Email: mail@cityschuhhaus-schoenhals.de

Gerentes:

Sra. Schonhals

Jefe de compras calzado:
(sefiora, caballero y nifo)

Sra. Schonhals

Central de compras:

GEB

Otros datos:

N° de Filiales:

4 (en la zona de Saarbriicken).

Schuh-Mohr GmbH

Direccién: Domstr. 28
D-97070 Wiirzburg
Tel.: +49 (0) 931/50 333
Fax: +49 (0) 931/5 89 28

Gerente: Sr. Pagel.

Jefe de compras calzado de sefiora: Sra. Karl.

Jefe de compras resto secciones:
(calzado de caballero y nifo).

Sra. Trautenbach.

Central de compras: GEB.
Otros datos:

N° de Filiales: 45.
Empleados: 500.

Facturacién anual:

> 5 Mill.Eur. (sin variacién respecto a 2000).

Paul Prange GmbH

Direccién: Schadowstr. 49-51

D-40212 Diusseldorf

Tel.: +49 (0) 211/3 61 50

Fax: +49 (0) 211/35 86 94
Gerente: Michael Prange y Ute Prange.
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Paul Prange GmbH

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sra. Monke.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Michael Prange.

Jefe de compras calzado de nifio: Sr. M6hn.
Central de compras: GEB.
Otros datos:

Ano de fundacién: 1948.

N° de Filiales:

33 (incluye 6 tiendas en Bélgica).

Empleados:

650.

Facturacién anual:

> 60 Mill.Eur. (en 2000 superé los 50 Mill.Eur.).

Unicamente siete tiendas de la cadena llevan el nombre Prange (tres en Dusseldorf, dos
en Hamburgo, una en Frankfurt y una en Amberes). El resto operan con distintos
nombres debido a que la estrategia de expansién de Prange se bas6 en la adquisicién de
tiendas existentes, que mantuvieron su nombre anterior. De esta forma se consigui6 en
muchas ciudades una posicién lider en el comercio minorista.

Schuhhaus Schreiber

Direccidn:

Bahnhofstr. 7

D-57072 Siegen

Tel.: +49 (0) 271/5 98 50

Fax: +49 (0) 271/59 85 30

Internet: www.schreiber-schuhe.de

Gerentes:

Sr. Manfred Schreiber, Sr. Michael Schreiber y
Sr. Andreas Schreiber.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Manfred Schreiber.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Michael Schreiber.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sr. Andreas Schreiber.

Central de compras: GEB.
Otros datos:

N° de Filiales: 3.
Empleados: 70.
Superficie total de venta: 800 m?
Superficie media venta: 267 m?

Facturacién anual:

5 Mill.Eur. (Sin variacién respecto a 2000).

Oficina Econémica y Comercial del Consulado General de Espafia en Dusseldorf 47




LA DISTRIBUCION EN EL SECTOR CALZADO EN ALEMANIA

Josef Tretter GmbH & Co. KG

Direccién: Ridler Str. 15
D-80339 Miinchen
Tel.: +49 (0) 89/519920
Fax: +49 (0) 89/51 99 21 70 52 17
Internet: www.bartu.de
Email: bartu-schuhe@t-online.de
Gerente: Thomas Tretter.
Jefe de compras calzado de sefiora: Sr. Schleef.
Jefe de compras calzado de caballero: Sra. Roat.
Jefe de compras calzado de nifio,
zapatilleria y calzado confort: Sr. Weindl.
Central de compras: GEB.

Otros datos:

N° de Filiales:

30 (incluye las 7 de Bartu).

Empleados:

500.

Facturacién anual:

>60 Mill.Eur.

(En 2000 superaba los 75 Mill.Eur.).

La principal zona de actuaciéon es Munich y alrededores

Tretter tiene las siguientes lineas de negocio:

- Tiendas de estilo clasico.

- Tiendas Thomas para el sector de precio elevado.
- Tiendas Bartu dirigidas a consumidores mas jovenes.

- Tiendas Leo para la linea de precio bajo.

Schuhhaus Heinrich Zumnorde GmbH & Co. KG

Direccién:

Salzmannstr. 58

D-48147 Minster

Tel.: +49 (0) 251/4 20 43
Fax: +49 (0) 251/20 29 224
Internet: www.zumnorde.de
Email: edv@zumnorde.de

Gerente:

Franz Zumnorde.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Heinrich Zumnorde.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Brozek.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sr. Klias.

Jefe de compras calzado confort:

Sr. Franz Zumnorde.
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Schuhhaus Heinrich Zumnorde GmbH & Co. KG

Central de compras: GEB.
Otros datos:
N° de Filiales: 18.

Facturacién anual:

> 50 Mill.Eur.

(En ascenso desde los 50 Mill.Eur. de 2000).

Zumnorde tiene desde principios de 1988 una participacion significativa de otro asociado

de GEB: Kdmpgen, de Colonia.

BARTU Schuhhandels GmbH & Co. KG

Direccion: Ridlerstr. 15
D-80339 Miinchen
Tel.: +49 (0) 89/54 01 77-0
Fax: +49 (0) 89/54 01 77-88
Propietario: Tretter-Schuhe.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sra. Zottler.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Hoffmann.

Central de compras:

GEB.

Otros datos:

N° de Filiales:

7, todas ellas en Munich.

Schuhhaus Gohl GmbH & Co. KG

Direccién:

Ravensburg
Tel.: +49 (0) 751/362480

Gerente y Jefe de compras:
(todos los productos)

Sr. Wolfgang Gohl.

Central de compras: GEB.
Otros datos:
N° de Filiales 13.

Facturaciéon anual:

mas de 10 Mill.Eur.
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Perfiles de los filialistas asociados a REXOR

Schuh - Berzel GmbH & Lifestyle KG

Direccidn:

Handelsstr. 2

D-69214 Eppelheim

Tel.: +49 (0) 6221/759000
Fax: +49 (0) 6221/76 82 44
Internet: www.berzel.de
Email: office@berzel.de

Gerente:

Sr. Rainer Berzel y Sra. Sigi Berzel.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sra. Sigi Berzel y Sra. Rohr.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Wiinsh.

Central de compras:

Rexor, Diisseldorf.

Otros datos:

N° de Filiales: 12.
Empleados: 80.
Superficie total de venta: 2.100 m?
Superficie media venta: 191 m?
Facturacién anual: 10 Mill. Eur.

Surtido: Moda de disefio de nivel alto (70% Calzado, 30% Ropa y accesorios para hogar).

Perfiles de los filialistas asociados a GARANT

Schuh Schneider GmbH & Co. KG

Direccidn: Kaiserstr. 116
D-76133 Karlsruhe
Tel.: +49 (0) 721/2 70 96
Fax: +49 (0) 721/2 39 22

Gerente: Albert Schneider.

Central de compras: Garant.

Otros datos:

N° de Filiales 3.

Empleados: 51.

Facturacién anual: 10 Mill.Eur.
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Perfiles de los filialistas asociados a SABU

Schuh-Hansa GmbH

Direccion: Berner Str. 30
D-60437 Frankfurt
Tel.: +49 (0) 69/75 08 140
Fax: +49 (0) 69/95 08 14 27
Gerente: Dr. Schneider.
Central de compras: SABU.
Otros datos:
N° de Filiales: 20.
Empleados: 60.
Superficie total de venta: 2.000 m?
Superficie media de venta: 100 m?
Facturacién anual: 10 Mill.Eur.

Schuhhaus Stietzel

Direccién: Breite Str. 100/101
D-38640 Goslar
Tel.: +49 (0) 5321/2 35 84
Fax: +49 (0) 5321/22 94 58

Gerente: Sr. Sikora.

Jefe de compras: Sr. Friebel.

(todos los productos)

Central de compras: SABU.

Otros datos:

N° de Filiales: 6.

Empleados: 60.

Facturacién anual: 5 Mill.Eur.
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Perfiles de los filialistas asociados a ANWR (Ariston-Nord-West-Ring)

Schuhhaus Werdich GmbH & Co.

Direccion:

Lerchenbergstr. 15
D-89160 Dornstadt

Tel.: +49 (0) 7348/98800
Fax: +49 (0) 73487/21026
Internet: www.wedich.com

Email: info@werdich.com

Gerente:

Sr. Emil Freund.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Rolf Zentner.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Peter Werdich.

Jefe de compras calzado de nifio: Sra. Sebald.
Central de compras: ANWR.
Pertenece a grupo: MK-Gruppe.
Otros datos:

N° de Filiales: 41.
Empleados: 350.
Superficie total de venta: ca. 11.000 m?
Ventas anuales por m2: ca. 4.000 Eur.

Facturacién anual:

ca. 45 Mill.Eur.

Werdich tiene 3 diferentes lineas de negocio:

- 16 Tiendas de segmento de precio alto para calzado de moda situadas en el centro de las

ciudades.

- 23 tiendas de segmento de precio medio con atencidon personalizada, situadas en las

mejores zonas comerciales del centro de las ciudades o en centros comerciales.

2 tiendas con el nombre Sailer de moda joven, con precio medio y medio/alto con una

presentacién moderna y atractiva.
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Perfiles de los filialistas asociados a Nord-West-Ring

Schuh Bode
Direccién: Sachsentor 13
D-21029 Hamburg
Tel.: +49 (0) 40/72 14 655
Fax: +49 (0) 40/72 45 993
Internet: www.schuhbode.de
Email: info@schuhbode.de
Propietario: Dieter Bode, Christian Bode.
Gerente y Sr. Sotje

Jefe de compras calzado de caballero:

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sr. Dieter Bode, Sr. Christian Bode.

Jefe de compras calzado de nifio: Sra. Knappe.
Central de compras: NWR.
Pertenece a grupo: MK-Gruppe.
Otros datos:

N° de Filiales: 10.
Empleados: 100.
Facturacién anual: 10 Mill. Eur.

Schuhhaus Dielmann GmbH & Co. KG.

Direccidn:

Schulstr. 8

D-64283 Darmstadt

Tel.: +49 (0) 6151/100 500
Fax: +49 (0) 6151/100-533
Internet: www.dielmann.de
Email: schuhe@dielmann.de

Gerente:

Dr. Dielmann.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Markus Dielmann.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Baum.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sr. Hoffmann.

Central de compras:

NWR.

Pertenece a grupo:

MK-Gruppe.

Otros datos:

N° de Filiales:

25 (la mayoria en Hessen y Renania-Palatin.).

Facturaciéon anual:

25 Mill.Eur.
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Dismer GmbH & Co. KG

Direccién: Neustr. 35
D-46535 Dinsiaken
Tel.:+49 (0) 2064/4470-0
Fax: +49 (0) 2064/1 73 69
Gerente: Helmut Dismer.

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sr. Henrich Disner y Sr. Helmut Disner.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sr. Monkiewicz.

Central de compras: NWR.

Otros datos:

N° de Filiales: 10.

Superficie total de venta: 1600 m?2

Superficie media de venta: 145 m?

Facturaciéon anual: 15 Mill.Eur.

Schuh und Sport Eggers GmbH

Direccién: Mehlbydiek 20
D-24376 Kappein
Tel.: +49 (0) 4642/91290
Tel.: +49 (0) 4642/2243
Internet: www.schuh-eggers.de

Gerente: Kay Eggers.

Jefes de compras calzado de nifio,
zapatillas y calzado de senora abierto:

Sr. Jan Eggers.

Jefe de compras calzado de caballero y
resto de calzado de sefiora:

Sr. Dirk Eggers.

Central de compras:

NWR.

Otros datos:

N° de Filiales:

ca. 40 (frente a los 21 de 2001).

Empleados:

240.

Facturacién anual:

35-40 Mill.Eur. (25 Mill.Eur. en 2001).

Schuh und Sport Eggers GmbH utiliza los siguientes nombres: Quick-Schuh, Schuhhaus

Eggers y Schuh Treff.
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Schuh Graf GmbH & Co KG

Direccion:

Von-Pistorius-Str. 9
D-70188 Stuttgart

Tel.: +49 (0) 711/4607911-0
Internet: www.schuh-graf.de
Email: info@schu-graf.de

Gerencia:

Waltraud Graf, Gotz Graf.

Jefes de compras de calzado:
(sefiora, caballero y nifo).

Sr. Gotz Graf.

Central de compras: NWR.
Otros datos:

N° de Filiales: 20.
Empleados: 80.

Facturacién anual:

>10 Mill.Eur.

Fink Schuhe + Sport GmbH

Direccién:

Borsigstr. 34

D-65205 Wiesbaden
Nordenstadt (Stadt Wiesbaden)
Tel.: +49 (0) 6122/700-20

Fax: +49 (0) 6122f700-266

Gerencia:

Lieselotte Fink, Giinther Nold.

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sra. Bernardette Buntag-Wolter.

Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Saber.

Jefes de compras calzado de nifio: Sr. Lindt, Sr. Kraft.
Central de compras: NWR.

Otros datos:

N° de Filiales: 65.

Empleados: 1000.

Superficie media de venta: 750 m?

Facturacién anual:

100 Mill.Eur. (incluyendo al grupo Lahr),
de lo que un 25% es deporte.
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Desde 1981 Fink ha creado 6 conceptos diferentes de tienda y marcas especializadas

segun el segmento en que se posicionan:

» Fink exclusiv (Marcas de calzado de lujo).

* Fink Schuhe (Zapateria con surtido completo).

« Sport Fink (Superficies de venta entre 500 y 2000 m?).

* "Danny"” (Moda joven, que ha tenido mucho éxito).

« Fink Megapark (Superficies de venta de 2000 m?, de la que un 50% es deporte).
* "Logo" (Calzado deportivo para jovenes — para competir con Runners Point).

En las tiendas de deporte la cuota textil en el surtido es de un 50%, y segun el
establecimiento el calzado participa un 25-30% y los articulos deportivos entre 20-25%.

Schuhhaus Kay KG.

Direccién:

Hohe Luftchaussee 36
D-20253 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40/420 10 10
Fax: +49 (0) 40/420 71 26
Internet: www.schuhkay.de

Propietarios:

Peter Kay, Klaus Kay, Matthias Kay.

Jefe de compras calzado de sefora:

Sr. Cichon.

Jefe de compras calzado
de caballero y nifio.

Sr. Tobias Kay.

Central de compras: NWR.

Otros datos:

N° de Filiales: 42,

Empleados: 500.
Concentracion: Norte de Alemania.

Schuhhaus Toll.

Direccién:

Erftstr. 12

D-41460 Neuss

Tel.: +49 (0) 2131/963-6
Fax: +49 (0) 2131/27 72 17
Internet: www.schuh-toll.de

Email: schuh-toll@t-online.de

Gerente y Jefe de compras: Thomas Toll.
(todo tipo de calzado).

Central de compras: NWR.

N° de Filiales: 4.
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Schuhhaus Josef Schmitt GmbH.

Direccion: Kammererstr. 33
D- 67547 Worms
Tel.: +49 (0) 6241/2 39 31
Fax: +49 (0) 6241/92 09 866
Gerente: Sr. Hornuff.
Central de compras: NWR.
Otros datos:
N° de Filiales: 5.
Empleados: 60.
Superficie total de venta: 800 m?
Superficie media de venta: 160 m2
Facturacién anual: 5 Mill.Eur.

Schuh Klagmann.
Direccién: Kaiserstr. 39
D-76437 Rastatt
Tel.: +49 (0) 7222/3 23 09
Fax: +49 (0) 7222/3 94 22
Gerente: Franz-Josef Klagmann.
Central de compras: NWR.
Otros datos:
N° de Filiales: 6.
Superficie total de venta: 2.100 m?
Superficie media de venta: 350 m2
Facturacién anual: 5 Mill.Eur.

Friedrich Lahr Schuhe GmbH & Co.

KG (véase Fink Schuhe).

Direccién:

Borsigstra. 34

D-65205 Wiesbaden
Nordenstadt (Stadt Wiesbaden)
Tel.: +49 (0) 6122/700-20

Fax: +49 (0) 6122f700-266

Gerente:

Rolf Lahr.
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Friedrich Lahr Schuhe GmbH & Co. KG (véase Fink Schuhe).

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sra. Bernardette Buntag-Wolter.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Saber.

Jefes de compras calzado de nifio:

Sr. Lindt, Sr. Kraft.

Central de compras:

NWR.

Pertenece a grupo:

Fink Schuhe.

Desde que la cadena fue adquirida en un 50% por Fink pasé6 de trabajar con la central de
compras GEB a trabajar con Nord-West-Ring.

Otros datos:

N° de Filiales :

12.

Ostermann GmbH.

Direccion:

Halterner Str. 90
D-46284 Dorsten

Tel.: +49 (0) 2362/98136
Tel.: +49 (0) 2362/913110
Fax: +49 (0) 2362/7 68 41

Gerencia:

Hermann-Josef Ochtrop, Agatha Ochtrop.

Jefe de compras:
(todo tipo de calzado)

Sr. Agatha Ochtrop.

Central de compras: NWR.
Otros datos:

N° de Filiales : 3.
Empleados: 16.
Superficie total de venta: 290 m?
Superficie media de venta: 97 m?
Facturacién anual: 2,5 Mill.Eur.

Schiittfort Handels GmbH.

Direccién:

Sachsentor 75

D-21029 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40/72 41 430

Fax : +49 (0) 40/72 41 43-45

Internet: www.schuhhaus-schuettfort.de
Email : info@schuhhaus-schuettfort.de

Gerencia:

Friedrich Schiuttfort, Wido Schiittfort.
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Schittfort Handels GmbH.

Jefe de compras:
(todo tipo de calzado)

Sr. Wido Schuttort.

Central de compras: NWR.
Otros datos:

N° de Filiales: 5.
Empleados: 50.
Superficie total de venta: 1.000 m?
Superficie media de venta: 200 m?
Facturacién anual: 2,5 Mill.Eur.

Perfiles de los filialistas asociados a Ariston

Erwig Schuhhaus.

Direccidn:

Gewerkschaftsstr. 53
D-46045 Oberhausen
Tel.: +49 (0) 208/80 54 89
Fax: +49 (0) 208/20 00 60

Gerente y Jefe de compras de calzado
(sefiora, caballero y nino).

Sr. Heinrich Erwig.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:

N° de Filiales: 5.
Empleados: 40.
Superficie total de venta: 1.300 m?
Superficie media de venta: 260 m?
Facturacién anual: 2,5 Mill.Eur.
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Kienast Schuhhandels GmbH.

Direccion: An der Autobahn 15
D-30900 Wedermark
Tel.: +49 (0) 5130/378300
Gerencia: Michael Kienast, Klaus-Peter Kienast.

J. Compras calzado de sefora y cbro.

Sra. Guibourt.

Jefe de compras calzado infantil:

Sra. Buchwal.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:

Empleados: ca. 1.400.
Superficie total de venta: 50.000 m?
Superficie media de venta: 250 m?

Facturacién anual:

ca. 150 Mill.Eur.
(en 2001 superaba los 100 Mill.Eur.).

La empresa no utiliza su nombre como marca comercial de las tiendas, sino que tiene tres
marcas diferentes segin el segmento objetivo de la tienda:

-Street, Moda joven, con 90 tiendas.

-ABC-Schuh-Center y K+K Schuh-Market, Moda econémica, con 95 y 65 tiendas

respectivamente.

-Claudio, 9 tiendas con calzado italiano para sefiora y caballero, posicionadas en el

segmento de precio alto.

Kienast estaba hasta ahora muy localizada en el norte de Alemania. En la actualidad se

esta expandiendo a otras regiones del pais, incluyendo los mercados del Este de Europa.

Schuhhaus Hammerschmidt GmbH & Co. KG.

Direccién: Am Vogelsang 34
D-58706 Menden
Tel.: +49 (0) 2373/9 37 20
Fax: +49 (0) 2373/51 82
Propietario: Klaus GroB.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Oliver Hammerschmidt.

Jefe de compras calzado de caballero
y de nifo:

Sr. Michael Hammerschmidt.

Central de compras:

Ariston.

Otros datos:

N° de Filiales:

7 (4 mas que en 2001).

Empleados:

32.

Oficina Econémica y Comercial del Consulado General de Espafia en Diisseldorf

60




LA DISTRIBUCION EN EL SECTOR CALZADO EN ALEMANIA

Horst Heider.

Direccién: Grunstr. 10
D-42551 Velbert
Tel.: +49 (0) 2051/54142

Gerente: Sr. Horst Heider.

Central de compras: Ariston.

Otros datos:

N° de Filiales: 28
Empleados: 22.
Superficie total de venta: 350 m?2
Superficie media de venta: 175 m?2

Schuhhaus Klauser GmbH Co. KG.

Direccidn: Wasserstr. 15-23

Barmen

Tel.: +49 (0) 202/551-190

Fax: +49 (0) 202/59 35 56
Internet: www.klauser-schuhe.de
Email: info@klauser-schuhe.de

Gerencia: Maria Prange y Gerd Prange.

Jefes de compras calzado de sefiora: Sr. Kramer / Sra. Mittendorp.

Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Kubitzky.

Jefes de compras calzado de nifo: Sra. Mral / Sra. Schranner.

Central de compras: Ariston.

Otros datos:

N° de Filiales: 57.
Empleados: 1.000.
Facturaciéon anual: 75-100 Mill.Eur.

Klauser tiene tres lineas de negocio: una clasica de surtido completo (zapateria para toda
la familia), Klauser-Schuhmarkt para el segmento de precio bajo y Romano para zapatos
de precio mas elevado.

La cadena esta especialmente presente en NRW (Renania del Norte Westfalia), aunque
también en otras regiones alemanas, como Kassel o los nuevos estados federales (antigua
RDA).
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Schuhhaus Harry Landgraf GmbH.

Direccién: Lieverlingsweg 82
D-53119 Bonn
Tel.: +49 (0) 228/67 20 92
Fax: +49 (0) 228/67 84 50
Gerencia: Harry + Peter Landgraf.

Jefe de compras calzado:
(sefiora, caballero y nifo)

Sr. Landgraf.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:
N° de Filiales: 25.

Zona de actuacién:

Bonn y alrededores.

Schuhhaus Meineke GmbH.

Direccion:

Gerhard-Rohlfs-Str. 71

D-28757 Bremen

Tel.: +49 (0) 421/66 11 49

Fax: +49 (0) 421/66 17 84
Internet: www.schuh-meineke.de

Propietaria:

Karin Petry

Gerente:

Klaus Petry.

Jefe de compras calzado:
(sefiora, caballero y nifo)

Sra. Karin Petry.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:

N° de Filiales: 7.
Empleados: 58.
Superficie total de venta: 1.350 m?
Superficie media de venta: 193 m?
Facturacion anual: 10 Mill.Eur.
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Palm GmbH.
Direccion: Dietrich-Bonhoffer-Str. 9
D-40764 Langenfeld
Tel.: +49 (0) 2173/9965
Gerencia: Johanndes Palm, Reinhold Wirths.
Central de compras: Ariston.
Otros datos:
N° de Filiales: 55, de ellas:

42 tienen entre 150 y 180 m?

6 tiendas de tendencia para moda joven

(150 m?),

5 superficies Palm Schuhcenter (500-700 m?) y
2 tiendas ABC de 200 m?.

Empleados:

ca. 400.

Las filiales se encuentran en su mayoria en las afueras de pequenas y medianas ciudades
en Renania del norte-Westfalia y también algunas en la Baja Sajonia.

Pulvermacher GmbH & Co. KG.

Direccion: Albertusstr. 7
D-50667 Koln
Tel.: +49 (0) 221/25 32 66, -67

Gerente: Sr. Pulvermacher.

Central de compras: Ariston.

Otros datos:

N° de Filiales: 3.

Empleados: 15.

Superficie total de venta: 500 m?

Superficie media de venta: 167 m?

Facturacién anual: 2,5 Mill.Eur.
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Schuhhaus Christiansen GmbH & Co. KG.

Direccién: Harkortstr. 86
44225 Dortmund
Tel.: +49 (0) 231/710122
Fax: +49 (0) 231/97504070
Internet: www.schuhhaus-christiansen.de
Gerente: Sra. Merchel.
Central de compras: Ariston.
N° de Filiales: 16.

Schuhhaus Raab GmbH.

Direccién:

Lackerbauerstr. 6

D-81241 Minchen

Tel.: +49 (0) 89/82 91 39-0
Fax: +49 (0) 89/83 48 433
Internet: www.raab-schuhe.de

Gerente:

Sr. Huber.

Jefe de compras calzado:
(sefiora, caballero y nino).

Sra. Franziska Huber.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:

N° de Filiales: 16.
Empleados: 100.
Facturacién anual: 15 Mill.Eur.
Schuhhaus Schlatholt GmbH.

Direccién: Hochstr. 16

D-45894 Gelsenkirchen
Tel.: +49 (0) 209/93 34 10
Fax: +49 (0) 209/93 34 134

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Schmelzer.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Spechtenhauser.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sra. Urlitzky.

Central de compras:

Ariston.
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Schuhhaus Schlatholt GmbH.

Otros datos:

N° de Filiales: 24.

Empleados: 320.

Superficie total de venta: 6.810 m?
Superficie media de venta: 296 m?
Facturacién anual: ca. 25 Mill.Eur.

Schlatholt fue vendida en 1998 a Ariston, la cual la incluy6 temporalmente en su propia
central, hasta que fue adquirida por Schuh Schmelzer.

Siemes Einkaufs- und Beteiligungs GmbH.

Direccién: Krefelder Str. 310
D-41066 Monchengladbach
Tel.: +49 (0) 2161/9650

Gerente: Sr. Siemes.

Jefe de compras calzado: Sr. Seeger.
(sefiora, caballero y nifo).

Central de compras: Ariston.

Otros datos:

N° de Filiales: 90, de las cuales:

35-40 mercados especializados.
10 tiendas especializadas con 12.000 m? de sup.
2 tiendas Leone (segmento de precio alto).

Empleados: 1.200.

Facturaciéon anual: 100-110 Mill.Eur.
(casi 10 Mill.Eur. mas que en 2000).
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Schuh Sutor GmbH.
Direccion: Opalstr. 19
D-84032 Altdorf
Tel: +49 (0) 871/93 21 70
Fax: +49 (0) 871/93 21 799
Internet: www.sutor.de
Gerente: Fritz Sutor.

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sr. Dr. Fritz Sutor / Sra. Blaim.

Jefes de compras calzado de caballero:

Sr. Fritz Sutor / Sra. Meier.

Jefes de compras calzado de nifio:

Sra. Dr. Sutor / Sra. Zinner.

Central de compras: Ariston.
Otros datos:

N° de Filiales: 16.
Empleados: 150.
Facturacion anual: 15 Mill. Eur.
Zona de actuacion: Baviera.
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3. CADENAS FILIALISTAS NO ASOCIADAS A CENTRALES DE

COMPRAS.

Cadenas filialistas no asociadas (segun ventas)

Nombre Poblacion Grupo Filiales Ventas
Deichmann Essen 922 1020
Reno (Alemania) Thaleischweiler Divaco/Hamm 727 400
Gortz Hamburg 240 300
Bahner-Gruppe 274
- Leiser Berlin (100) (182)
- Schuhhof Augsburg (89) (95)

Bohmer Gruppe Essen >50 150
Salamander Komwestheim  Salamander Gruppe 114 125
Tack Offenbach Suez Ind.,Paris 45 70
Mayer's Markenschuhe Treuen 71 25
Foot-Locker Neu-Isenburg Woolworth-Konzern 50  25(incl textil)
Schuh-Stop Osnabriick Hamm-Gruppe 100 25
Fuente: BBE Branchenreport Schuhe 2001. (¥) Ventas estimadas 2000, datos sin garantia.
Deichmann Schuhe GmbH & Co. KG.
Direccion: Boehnertweg 9

D-45359 Essen

Tel.: +49 (0) 201/86 76 00

Fax: +49 (0) 201/86 76 733

Internet: www.deichmann.de
Ano de fundacién: 1913.
Propietario: Dr. Heinz-Horst Deichmann.
Gerente: Heinrich-Otto Deichmann.
Jefes de compras calzado de sefiora: Sr. Grossmann / Sr. Ochsenkiel.
Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Egloffstein.
Jefes de compras calzado de nifio: Sr. Bahr.
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Deichmann cuenta en Alemania con 1000 filiales Deichmann-und-Roland que suman
11.000 trabajadores. El grupo Deichmann finalizé6 el afio 2002 con 1.871 filiales (56
nuevas aperturas) en todo el mundo (11 paises) y unas ventas de 2.200 Mill.Eur., el 50%
de ellas generadas en Alemania (Deichmann-Deutschland). El primer semestre de 2003 la
facturacién global increment6 un 3,3%, el ascenso en Alemania fue un 1,8%, alcanzando
los 564 Mill.Eur. En el mismo periodo disminuyd el precio medio de la coleccién un 10%
respecto al afio anterior. El precio medio del par en una tienda Deichmann fue de 20 Eur.
en Alemania y de 30 Eur. en el extranjero.

La planificaciéon de volumen de ventas de Deichmann para el 2003 fue de 81 millones de
pares de calzado a nivel global (frente a los 78 Millones de 2002) y de ellos 52,6 millones
de pares en Alemania. Ello significa que uno de cada seis pares de zapatos en Alemania se
vendié en una tienda Deichmann. La cuota de mercado del grupo sobre el volumen total
de facturacion de calzado en Alemania supone un 13%, situandose entre los principales
oferentes de calzado en el mercado.

El crecimiento en las ventas se ha alcanzado con un incremento de la superficie de venta,
mientras que el incremento de las ventas/m? ha sido relativamente bajo.

Datos economicos de Deichmann en Alemania

Afio Ventas Incremento  £p filiales
Mi Eur.) ventas

1996 876 790
1997 914 +4,4% 846
1998 950 +3,9% 875
1999 984 +3,6% 901
2000 1.020 +3,7% 922
2002 1.150 +12,7% 1.000

Fuente: Deichmann.

Debido a un incremento de la competencia en el segmento de calzado de precio bajo, sobre
todo por la cadena Reno, la empresa esta, desde hace unos afios, inmersa en una politica
de cambio de imagen. Para ello ha incrementado la presencia de marcas propias y ha
mejorado el nivel de presentacién.

Con la absorcion de Roland Schuhe el 1.1.1988 y de la cadena de filiales Timm (de
Hamburgo) en Abril 1989, abrié el camino al segmento de precio medio a medio-alto.
Mientras Timm se integrdé en la red de filiales de Deichmann, Roland continué como
cadena independiente.

Ademas del crecimiento en Alemania, también ha sido muy importante el crecimiento en
el extranjero. Deichmann cuenta con mas de 800 tiendas fuera de Alemania, situadas en
su mayor parte en EEUU. y Paises Bajos (en ambos paises Deichmann cuenta con una
empresa filial), Suiza y Austria. En conjunto generan un volumen de ventas de 1.000
Mill.Eur. Durante 2003 el grupo se introdujo en Republica Checa y Dinamarca y en el

Oficina Econémica y Comercial del Consulado General de Espafia en Diisseldorf 68



LA DISTRIBUCION EN EL SECTOR CALZADO EN ALEMANIA

futuro se continuara con la linea de expansidn, con entradas planificadas en Turquia,
Rusia y China. Las ventas de Deichmann en el extranjero alcanzan los 850 millones de
Eur. Con todo, Alemania permanece como objetivo de mercado prioritario y esta prevista a
medio plazo la apertura de 200 filiales con superficies de venta entre 400 y 1.200 m?2 en
todo el territorio, con una fuerte apuesta en el suroeste de Alemania.

Deichmann ve su éxito en el proceso de verticalizacion y fuerte desarrollo de sus
colecciones. Como novedad, Deichmann oferta ahora, ademas de calzado, articulos de
menaje (baterias, juegos de cubiertos y otros utensilios de cocina). Con esta diversificacién
el grupo sigue el ejemplo de los supermercados de descuento (como Aldi), que incluyen
desde hace tiempo bienes de consumo (desde ordenadores a ropa) junto a la habitual
oferta de alimentacion.

Deichmann junto con Roland (también del grupo) ha creado la tienda de venta on-line
www.eshoes.com dbonde se ofrece el surtido completo de las dos cadenas. Entre la oferta se
encuentran, ademés de las marcas propias, otras ensefias como Esprit, Dockers, Gabor o
Lloyd. Un total de casi 80 marcas orientadas en su mayoria al segmento joven.

Reno Schuhzentrum GmbH.

Direccién: Industriegebiet West

D-66987 Thaleischweiler-Froschen b. Pirmasens
Tel.: +49 (0) 6334/444-0

Fax: +49 (0) 6334/444-425

Internet: www.reno.de

Email: info@reno.de

Presidente: Matthias Handie.
Jefe de compras calzado de sefiora: Sr. Reisch.

Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Schindler.
Jefe de compras calzado confort: Sra. Oldenhagen.
Jefe de compras zapatilleria: Sra. Jansen.

Otros datos:

N° de Filiales: 727 (frente a las 800 de 2001).

Facturacién anual: 420 Mill.Eur. (460 Mill.Eur. en 2001).

Reno se concentrd en cuatro unidades de negocio cuando pasé del grupo Metro al grupo
DIVIACO en 1998. En 2.002 Reno alcanzé una facturacién en Europa de 420 Mill.Eur.,
que supuso una regresiéon del 8,7%. Ante esta caida Reno reaccioné con una
reestructuracion masiva y en la actualidad cuenta con un total de 727 filiales, lo que
supone casi 200 menos que en su época dorada. Existen en Alemania 328 puntos de venta
que operan bajo el nombre de “Reno-schuhcentrum” y a su vez Reno mantiene filiales en
Francia, Austria, Suiza, Republica Checa y Hungria. Sin embargo en Polonia se cerraron
cerca de 30 puntos de venta.
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Datos econémicos 1992 1993 1994 1995 1996 1999 2001 2002
Ventas (Mill. Eur.) 533 510 515 468 417 501 460 420
Superficie de venta (mil m?) 213 271 287
Ei‘;‘;:: calzado 3 moda) 294 327 370 408 469 884 800 727
En Alemania 249 285 316 342 727
En el extranjero 45 42 54 66 157

Fuente: Kaufhof/Metro-Informes de actividad.

Desde principios de 2001 el grupo inversor de Frankfurt DEVIACO (empresa filial de
Deutsche Bank y de la antigua Reno Eignerin Metro AG), ha adquirido el 25% de Reno a
través de su grupo de calzado Hamm-Gruppe, y con ello la direccién de la empresa. La
planificacién del grupo DEVIACO es salir de la empresa y acabar fusionando a Hamm-
Gruppe y Reno.

Reno esta comprometido a terminar con la imagen de “tienda barata”. Aunque en sus
comienzos fue conocido por los articulos sintéticos, en la actualidad el 90% se su surtido
son modelos en piel. Su objetivo es ofertar al mercado un producto de calidad, con valor
anadido, a un precio competitivo, todo ello a través de la gestion de grandes volimenes
para el abaratamiento de costes.

Adicionalmente Reno combina en las tiendas “Young Spirit” su oferta de calzado con moda
de confecciéon textil.

Roland Schuhe.
Direccién: Boehnertweg 9
D-45359 Essen
Tel.: +49 (0) 201/86 76 00
Fax: +49 (0) 201/86 76 789
Grupo al que pertenece: Deichmann (desde 1988).
Jefe de compras calzado de sefiora: Sra. Feyen.
Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Difour.
Jefe de compras calzado de nifio: Sra. Fabri.
N° de Filiales: 67 (a finales de 1997).
Facturaciéon anual: >50 Mi. Eur.
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A continuacién, se enumeran los rasgos del nuevo concepto Roland:

e Surtido completo (calzado de sefiora, caballero y nifio).

¢ Grandes superficies de venta.

e Secciéon de calzado con atenciéon personalizada/seccion de calzado con

autoservicio.

¢ Representacion de todos los surtidos y marcas.

e Posicionamiento en precio: medio a medio/alto.

e Concentracién en marcas propias y en menor medida en marcas comerciales
reconocidas, (como ejemplo en calzado de caballero en torno a 5-6 marcas).

A pesar de este nuevo impulso del concepto Roland, Deichmann no ha conseguido
expandirse y el numero de tiendas Roland disminuyé hasta 60 desde finales de 1999.

Ludwig Gortz GmbH & Co.

Direccidn:

Spitalerstr. 10

D-20095 Hamburg

Tel.: +49 (0) 40/33 30 01

Fax: +49 (0) 40/32 73 34
Internet: www.goertz.de
Email: service@goertz.de

Ano de fundacién:

1875.

Equipo de Direccion:

Hans-Peter Labin (Presidente), Ludwig Gortz,
Friedrich Gortz, Johann Ludwig Gortz und
Rainer Worbs.

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Grinler.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sra. Wenderoth.

Jefe de compras calzado de nifio: Sra. Scholz.
Jefe de compras calzado confort: Sra. Thiel.
Otros datos:

N° de Filiales: 239.
Empleados: 3.000.
Facturacion anual: 300 Mill. Eur.
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Ludwig Gértz GmbH es una de las empresas lideres en comercio minorista de calzado en
Alemania, sigue siendo una empresa familiar y es una de las pocas que ha seguido
creciendo a pesar del estancamiento del sector.

Gortz ha pasado de tener 187 filiales y 2.500 trabajadores en 1996 a las 240 filiales y
3.000 trabajadores de 2000. La cadena tiene una escasa presencia en el extranjero: 4
filiales en Austria, aunque cuenta con presencia en casi toda Alemania desde Baviera a
Renania del Norte-Westfalia.

Con todo, después de los 296 Mill. Eur. de cifra de venta obtenidos en 2001, se finaliz6 el
afio 2002 con 287 Mill.Eur., casi un 3% menos de retroceso. A ello siguié una decidida
politica de orientacion al cliente, con una clara especializacién de surtidos y tiendas.

De su tienda inicial de 14m2 en Hamburgo ha desarrollado una red nacional de filiales
con las tiendas de calzado pioneras en Europa. Su politica de expansion es llegar a las 440
tiendas. Para esto Gortz prevé establecerse en ciudades del sur de Alemania de mas de
50.000 habitantes. En las grandes ciudades se planea abrir tiendas con de mas de 1.500
m?. El objetivo es abrir unas 20 tiendas por afio, para lo que la inversién necesaria se ha
cifrado en 100 Mill.Eur. El volumen de ventas esperado después de esta expansion esta en
los 500 Mill.Eur.

Gortz ha sabido posicionar su surtido y mantener su cercania al cliente. Gortz fue una de
las cadenas pioneras en presentar lineas de distribucién diferentes y asociar un concepto
concreto a cada una de ellas.

Gortz tiene diferentes tipos de tiendas; con los que se acerca a distintos niveles de publico
objetivo.

« Gortz Surtido completo standard,
70 filiales en Alemania y 3 en Austira.
» Franco Francesco Bolsos y marroquineria (3 Filiales).
* Gortz 17(Gortz M) Moda joven a precio bajo (95 Filiales).
* Gortz 117. 1 Filial en Austria y
2 en Alemania en régimen de franquicia.
* Hess Familienschuhmarkt Para toda la familia, precios agresivos (50 Filiales).
* Hess, Franquicia 15 Filiales.
Total: 239 Filiales.

Gortz comenzé en Octubre de 2003 con la venta on-line en www.goertz-shop.de, con un
surtido actual que sirven en un plazo de 48 horas. La distribucién esta en manos de la
empresa Heycom, que ha gestionado la entrada en Internet de Esprit y Marc O Polo.

La oferta disponible alcanza los 20.000 pares de zapatos (idéntico al disponible en una
filial Go6rtz de tamano medio), un 60% de calzado de sefiora y los precios oscilan entre los
50-220 Eur.
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Bahner-Gruppe.

Direccién: Kobelweg 82

D-86156 Augsburg

Tel.: +49 (0) 821/44 08 O

Fax: +49 (0) 821/24 08 206
Internet: www.bahner-gruppe.de
Email: info@bahner-gruppe.de

El grupo Bahner es una de las empresas familiares minoristas de calzado mas grandes de
Alemania. Después de que la empresa Leiser de Berlin fuera casi totalmente destruida en
la guerra, Dietrich Bahner reconstituyé el grupo, cuya actividad principal era la
fabricacién de calzado. La produccién llegé a alcanzar los 50.000 pares diarios. A finales
de los anos sesenta la empresa dejo la actividad de fabricacion y, gracias a la adquisicion
de comercios especializados bien posicionados y la apertura de tiendas propias, se
concentré en la venta minorista de calzado.

Con 190 puntos de venta, el grupo Bahner alcanzdé en 2002 una facturaciéon de 240
Mill.Eur. (tras los 268 Mill.Eur. de 2001 y 274 Mill.Eur. en el afio 2000). EI nimero de
puntos de venta se ha visto drasticamente reducido en los tltimos afios (como referencia
el grupo contaba en 1997 con 260 puntos de venta). La expansion del grupo en Alemania
del Este tras la caida del muro no ha sido rentable a largo plazo. Después de diversas
reestructuraciones, el grupo opera actualmente sélo en dos lineas de negocio:

Segmento de precios altos:

Leiser Fabrikations- und Handels Gesellschaft GmbH & Co. KG.

Direccién: Grenallee 9-11
D-12002 Berlin
Tel.: +49 (0) 30 683 73-1
Fax: +49 (0) 30 684 10 19
Internet: www.leiser.de
Email: info@leiser-gmbh.de

Gerencia: Susanne Bahner, Dr Gerhard Furnrohr,
Volker Schmidtke, Dr. Hermann Wedel,
Peter Zimmer.

Jefe de compras calzado de sefiora: Sr. Kremke.
Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Schreck.
Jefe de compras calzado de nifio: Sr. Schriever.
Jefe de compras calzado deportivo Sr. Stucki.

y de textil:

Otros datos:
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N° de Filiales:

100.

Superficie media de venta

400 m?2.

Ventas (pares):

2,5 Mill. de pares.

Facturacién 2002:

175 Mill.Eur. (182 Mill.Eur. en 2000).

Estructura del surtido:

50% senora.
25% caballero.
25% nifio, deporte, zapatilleria y accesorios.

Segmento de precios bajos:

SCHUHHOF GmbH.

Direccidn:

Kobelweg 82

D-86156 Augsburg

Tel.: +49 (0) 821 44 08 0

Internet: www.schuhhof.de

Email: vertrieb@schuhhof-gmbh.de

Gerencia:

Susanne Bahner, Dr. Gerhard Furnrohr,
Volker Schmidtke.

Jefes de compras calzado de sefiora:

Sr. Eisermann / Sr. Witzler.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Feist.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sra. Trager.

Otros datos:

N° de Filiales:

80 (40 son centros de venta).
En la actualidad 9 menos que en 2001.

Facturacion 2002:

70 Mill.Eur. (frente a los 93 Mill.Eur. del 2001).

Otro tipo de tiendas:

Tizian Schuh.

Concepto: Tiendas de caballero y sefiora con surtido de
calzado y complementos de disenadotes.
Gerencia: Susanne Bahner, Dr. Hermann Wedel,

Peter Zimmer.

N° de Filiales:

3 centros de venta: info@tizian-schu.de

Kurfurstendam 107.
10707 Berlin.
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Konigstrasse 46.
70173 Stuttgart.

Karolinenstrasse 26.
90402 Niirnberg.

Bohmer Gruppe (Bohmer, Wega, Europa-Schuhe).

Direccion: Limbeckerstr. 12-16

D-45127 Essen

Tel.: +49 (0) 201/24 23 01

Fax: +49 (0) 201/24 23 20 0
Internet: www.boehmer-schuhe.de
Email: cbs@boehmer-schuhe.de

Gerencia: Constanze Bohmer-Sproedt.
Werner Benkelberg.
Jefe de compras calzado de sefora: Sra. Christin Troska.

Jefe de compras calzado de caballero Sr. Wolfgang Kiilborn.
y de nino:

Otros datos:

N° de Filiales: mas de 50.

Facturacién 2002: 150 Mill.Eur.

Boéhmer, con un volumen de facturacién de 150 millones de euros, es uno de los “grandes”
del sector. Ha seguido durante anos una estrategia de expansién individual invirtiendo en
tiendas ya existentes y ampliando su presencia en nuevas ubicaciones, especialmente en
los nuevos estados federales, donde ya cuenta con nueve puntos de venta.

Bohmer desarrolla diferentes lineas, atendiendo a los segmentos de mercado:

- Bohmer-Europa Schuhe: Grandes tiendas de surtido completo.
- Bohmer Mode: con énfasis en la oferta de marcas de moda.

- Bohmer-Confort: Calzado confort masculino y femenino del segmento de precio
alto.
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Salamander Schuhlhandelsgesellschaft mbH

Direccién:

Stammheimerstr. 10

D-70806 Kornwestheim

Tel.: +49 (0) 7154/152 509

Fax: +49 (0) 7154/152 40

Internet: www.salamander-stores.de
Email: info@salamander-stores.de

Jefe de compras calzado de sefiora:

Sr. Johannes Fuchter.

Jefe de compras calzado de caballero:

Sr. Gunter Hermann.

Jefe de compras calzado de nifio:

Sra. Silke Schaaf.

El 1 de enero de 1990 el grupo Salamander separé las actividades de fabricacién de las de
comercializacién, agrupando estas ultimas bajo la
Schuhlhandelsgesellschaft mbH, con sede en Kornwestheim.

empresa Salamander

En Otofio de 2003 fueron las 230 tiendas de calzado de Salamander AG absorbidas por
GARANT Schuh und Mode AG. La cifra de ventas total era de 200 Mill. Tras la

adquisicién algunas filiales fueron saneadas, lo que fue posible con una inversién de 25
Mill. Eur.

De las 230 filales de Salamander, 90 se encuentran en Alemania. Las restantes 140 se

sitian en Austria (38 tiendas), Francia (33), Hungria (30), Suiza (24) y en otros paises
(12).

Evolucion del niimero de filiales de Salamander

1993 1995 1996 1999 2000 2002
Filiales 197 244 232 233 232 230
- En Alemania 132 125 119 116 114 100
- En el extranjero 65 119 113 117 118 120
Ventas totales
(Mill, Eur.) 192,0 192,7 188,0 194,0 207,1 200,0
Ventas por il 0,9 0,78 0,8 0,83 0,9 0,87

Mill.Eur.)

En la actualidad Salamander GmbH. pertenece al holding asiatico EganaGoldpfeil
(Holdings) Limited, cuya central europea EganaGoldpfeil (Holdings) Europe GmbH. se
encuentra en Alemania (Kaiserstrasse 39-49. D-63065 Offenbach/Main).
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Conrad Tack KG.

Direccién: Waldstr, 240
D-63071 Offenbach
Tel.: +49 (0) 69/85 00 030
Fax: +49 (0) 69/85 19 02
Internet: www.tack.de
Email: service@tack.de

Gerente: Wilfried Schonleber.

Jefe de compras calzado: Sr. Hartner.

(sefiora, caballero y nifo).

Tack fue fundada en 1883 y fue absorbida por la empresa SUEZ Industrie S.A. La
empresa tiene 45 tiendas, la mayoria en zonas céntricas. En 2002 su volumen de ventas
fue de 67 Millones de Euros y su numero de trabajadores de 450.

Tack ofrece un surtido completo de calzado masculino, femenino e infantil, que incluye
calzado deportivo. En cuanto a posicionamiento precio, se sitia en el segmento medio-bajo
y sus tiendas son de tipo autoservicio.

En Octubre de 2003 Tack Schuhe fue absorbida por el grupo Colloseum Handels- und
Beteiligungs-GMBH, grupo filialista textil de Berlin. Con 120 filiales bajo los nombres de

“Collo”y “Forever18” obtuvo Colloseum en 2002, con 370 trabajadores, una facturacién de
97 Mill. Eur.

Mediante la absorcion se buscé el efecto sinergia y una mayor profundidad del surtido en
las tiendas. Como resultado, en 25 filiales de Colloseum, de superficie de venta superior a
250 m?2, se instalaron corners de calzado. El calzado, fabricado en exclusiva por Tack, se
comercializa bajo la marca Colloseum y cuenta con un diseno mas moderno que los
modelos de Tack, manteniendo el mismo nivel de precio. Paralelamente, las tiendas Tack
han complementado su oferta de calzado con accesorios producidos por Colloseum, en su
mayoria articulos de marroquineria que se venden con marca Tack.

La direcciéon del grupo Colloseum apuesta para el futuro por esta diversificacién de
surtido basada en articulos complementarios. Con este nuevo concepto, se planteo un
objetivo de crecimiento de la facturacion en 2004 del 10% y un potencial en nimero de
tiendas Tack a medio plazo en Alemania fijado en 250 establecimientos. En el futuro
Colloseum tiene prevista también la introduccion de tiendas Tack en ciudades de tamano
mediano y pequefno (emplazamientos de hasta 100.000 habitantes).
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Schuh-Stop Schuhhandel GmbH & Co. (Hamm-Gruppe).

Direccién: Am Tie 7

D-49086 Osnabrick

Tel.: +49 (0) 541/95 84 04

Fax: +49 (0) 541/95 84 223
Internet:www.schuh-stop.de
Email: schuh-stop@schuh-stop.de

Ano de fundacién: 1980.

Propietario: Hamm-Gruppe.

Gerencia: Michael Albers, Dr. H.-P.Hamm.
Jefe de compras de calzado: Sr. Heinz Starmann.

(sefiora, caballero y nifo).

N° de Filiales: 89 (11 menos que en 2000).

Facturacién: < 25 Mill.Eur.

Fue creada por la cadena filialista de articulos deportivos Voswinkel como cadena
especializada de calzado. En 1987 los 11 puntos de venta existentes especializados en
calzado se presentaron bajo el nombre Schuh-Stop Schuhhandel GmbH & Co. Y a finales
de 2003 los puntos de venta (entre mercados y secciones especializadas en calzado)
alcanzaban los 90, entre los cuales se encuentran secciones dentro de hipermercados,
grandes almacenes y grandes filialistas de confeccion (shop in shop).

Estructura del surtido:

40-50%, marcas alemanas de calzado (como ara, Jenny o Rieker).
25%, marcas propias (mayoritariamente importadas de Italia).
25%, resto de importaciones.

Su punto fuerte en precio se sitia en el rango de 25-50 Eur. de PVP para calzado de
senora.

Mayer’s Markenschuhe GmbH.

Direccion: Herlasgriinerstr. 95

D-08233 Treuen

Tel.: +49 (0) 37468 664-0

Tel.: +49 (0) 7335 16 20

Fax: +49 (0)37468 664-44

Internet: www.Mayers-Markenschuhe.de
Email: mayers.markenschuhe@t-online.de
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Mayer’s Markenschuhe GmbH.

Ao de fundacién: 1993.

Gerencia: Dr. Ulrich Tréger, Oskar Kottmann.
Jefe de compras de calzado: Sr. Oechsle.

(sefiora, caballero y nifio).

Mayer’s Markenschuh era hasta principios de los afios 90 con 300 Mill.Eur. de facturacién
y 480 filiales, una de las principales cadenas de calzado alemanas. Tras varios ejercicios
consecutivos con resultados negativos fue reestructurada y otras empresas de la
distribucién adquirieron parte de su capital. Kaufhof Holding adquirié el 30% del capital
a través de su empresa Reno. En 1994 la cadena de mercados especializados de drogueria
Miiller adquirié el 50%. Con el proceso de reestructuracion se elimind el surtido de
deporte ofrecido anteriormente.

A finales de los afios 90, la empresa contaba con 262 filiales de un tamaino medio de 400m?
centradas en el sur de Alemania, y su surtido se centraba en el segmento bajo y medio
presentado de forma similar a los mercados especializados.

Mayer’s Markenschuh GmbH se fund6 a partir de las 50-60 filiales correspondientes a la
empresa Mayer GmbH. Desde la disgregaciéon trabaja Mayer’s Markenschuh GmbH de
forma totalmente auténoma. El nimero de filiales alcanzaba ya 71 establecimientos a
comienzos de 2001, concentrandose la cifra de ventas en los estados de Sajonia, Sajonia-
Anhalt y Turingia (en aleméan: Sachsen, Sachsen-Anhalt y Thiiringen).

Foot-Locker Europe BV.

Direccion: Friedhofstr. 1351

D-63263 Neu-Isenburg
Tel.: +49 (0) 6102/73010
Fax: +49 (0) 6102/32 90 62
Internet: www.footlocker.de

La filial alemana de la cadena Foot Locker (perteneciente al grupo Woolworth) se fundé en
1990 y cuenta con 50 de las 200 tiendas que tiene la cadena en Europa. Su facturacion se
calcula en 30 Mill.Eur.

El calzado deportivo supone el 80% del surtido de las tiendas. El resto consiste en
confeccién deportiva, entre la que se encuentra una gran variedad de prendas sport de
moda “sin marca” como chandales, camisetas y mochilas. La superficie de venta de las
tiendas oscila entre los 70 y 120 m2.
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Schuhpark Fascies GmbH.

Direccion: Gerbauletweg 1-3
D-48231 Warendorf
Tel.: +49 (0) 2581/9330-12

Jefe de compras calzado de caballero: Sr. Mollers.
Jefe de compras de calzado de sefiora Sr. Fascies.
y de nifio.

N° de Filiales en Alemania: 50

(concentradas en Renania del Norte-Westafalia,
Niedersachsen, Hessen y Schleswig-Holstein.).

Facturacion: >25 Mill.Eur.

En su conjunto se estima la participacién de las cadenas filialistas independientes en
2003 en un 28,4%, lo que indica un volumen de mercado de 2.400 Mill. Eur.

Las cadenas de filialistas han conseguido con éxito mantener su posicién en el mercado, a
pesar de la situacién comprometida del sector. Hasta 2001 consiguieron incrementar su
participacion, con una previsién acertada de las tendencias en calzado, aspecto que ha
hecho al comercio independiente mas vulnerable al retroceso de la cifra de ventas.

4. CADENAS FILIALISTAS EXTRANJERAS EN ALEMANIA.

A diferencia del éxito que poseen los filialistas extranjeros en el segmento de la
confeccién, son muy pocos los filialistas de calzado que han obtenido éxito en Alemania; y
muchos de los que lo obtuvieron han desaparecido casi por completo del mercado aleman,
como es el caso de André, Bata y British Shoe Cooperation.

Actualmente, de entre los pocos filialistas extranjeros con los que cuenta Alemania, cabe
destacar a los austriacos Leder & Schuh AG. Igualmente es resefiable la holandesa
Hoogenbosch Retail Group, perteneciente al Grupo Macintosch, con sus dos lineas de
distribucién Invito y Manfield. La mayoria de tiendas extranjeras presentes en el mercado
son Flagshipstores, sin representar realmente una red de tiendas propias.

A continuacién ofrecemos una breve exposicién de estos filialistas, segiin paises de origen.
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FRANCIA

André Chaussures

Direccién: 28, rue de Flandre
F-75019 Paris

Tel.: 0033/1/44723001
Fax: 0033/1/40364449

Grupo al que pertenece: Outlets André.
N° de Filiales: 1.775.
N° de Filiales de calzado : 1157,

Fue vendida debido a sus pérdidas y ha ido cambiando de propietarios hasta que se
presento6 a concurso el 1 de octubre de 1998.

Eramba 10
Direccidn: F-49111 Saint Pierre-Montlimart
Tel.: 0033/41652066
Tel.: 0033/41652066
Sede en Alemania: Bahnhofstr. 78
66111 Saarbricken
Tel.: +49 (0) 681/58 96 50
N° de Filiales en Alemania: 41.
AUSTRIA

Leder & Schuh AG

Direccién: Lastenstr. 11
A — 8021 Graz
Tel.: 0043/316/9844-0

Grupo al que pertenece: LEDER & SCHYH AG.

N° de Filiales: 4 (Humanic, Top Schuh, Jello 4 You y Dominici).
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En Alemania posee alrededor de 30 puntos de venta, con dos conceptos de mercado
especializado diferente:

SHOE 4 YOU GmbH. JELLO Schuhpark GmbH.

Hagenauer Strafle 17-19. Maybachstrasse, 2.

65203 Wiesbaden 84030 Landshut

Tel.: 0611/607070 Tel.: 00043/316-7844479

Concepto: Concepto:

Orientada a la familia. Vende calzado mas barato que "Shoe4dyou",

principalmente de marcas propias y orientada a
gente joven y a la moda.

Concentracion: Concentracion:
En 16 ciudades en Hesse y Renania- | Presente en 12 ciudades de Baviera.
Palatinado.

SUIZA

Bally Deutschland GmbH

Direccién: Nymphenburgerstr. 86
D-80636 Miinchen

Tel.: +49 (0) 89/12 14 46
Fax: +49 (0) 89/12 14 4-869

Gerente en Alemania: Thomas Albrecht.
Jefe de compras calzado de sefiora: Sra. Rafaela Morellini.
Jefe de compras calzado de caballero: Sra. Caroline Kroll.

No tienen calzado de nifio.

La compra se realiza desde la central en Suiza. Se trata de un sistema monomarca.

La empresa matriz Bally International AG, Schéonenwerd (Suiza) ha reducido en 17 el
numero de filiales que tenia en Alemania entre 1996 y 2003. A finales de 2003 Bally
redujo a 9 sus filiales, frente a las 34 existentes en 1995, afio hasta el que la empresa
arrojaba una interesante participacion en el mercado aleman. Tras la absorcion de la
compania por parte del grupo americano Texas Pacific Group, Bally se ha concentrado en
las tiendas mejor situadas para reposicionarse como marca de lujo con surtido de
confeccién y accesorios para sefiora y caballero. Bajo este posicionamiento se han
suprimido 100 de los 210 puntos de venta que el grupo tenia en toda Europa.
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1993 1994 1995 1996 1999 2000 2003

Numero de filiales 33 32 34 26 23 12 9
Ventas comercio minorista 54 46 45 35 30 17 13
(Mill.Eur.)

PAISES BAJOS

Hoogenbosch Retail Group.

Direccion: Postfach 3065

5203 DB’s Hertogenbosch

Tel.: 00 31 73 648 34 83.

Internet: http://www.hoogenbosch.nl

Grupo al que pertenece: Macintosch.
Empleados: 2.300 ( 7.300 el total del grupo).
Facturacién 2003: 936 Mill.Eur. (total del grupo), con un Beneficio

Neto de 781 Mill.Eur. generado en un 85% en
Holanda, 11% entre Bélgica y Luxemburgo y un
4% compartido entre Francia y Alemania.

El Resultado Operativo para el segmento de
moda ha descendido a 186 Mill.Eur en 2003
(frente a los 191 Mill.Eur. en el afio 2002) en
parte debido al cierre de tiendas Hoogenbosch.

Lineas de distribucién:

-Manfield (Precio medio a medio-alto). Presencia en Alemania: 8 (6 menos que en 2002).
Colecciones internacinales de calzado y bolsos de moda.

-Invito (Precio medio). Centrada en la presentacién de las ultimas novedades. No tiene
presencia en Alemania en la actualidad.

-Dolcis (Precio bajo). Se caracteriza por el surtido de calidad para toda la familia. Sin
presencia en Alemania.

-PRO sport. Calzado y accesorios de deporte. Sin presencia en Alemania.

Un total de 220 tiendas en Holanda y 8 en Alemania (Manfield).
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Scapino.

Direccién: Industriweg 28, Postbus 25.0
NL 94100 AG Assen
Tel.: 0031/592340042

Puntos de venta en Paises Bajos: mas de 200.

Presencia en Bélgica: 13.

Presencia en Alemania: 11 (en la frontera con Holanda).

Posee una posicién dominante en el sector del calzado, la confeccién y los articulos
deportivos. Esta dirigido a las familias jévenes.

ESTADOS UNIDOS

Aerosoles.

Desde su fundacién en 1987 ha desarrollado una linea de calzado c6modo, moderno y de
calidad a precios asequibles que son comercializados mediante catalogo y a través de una
amplia red compuesta de tiendas mayoristas, miles de tiendas multimarca y tiendas
especializadas.

La central europea, situada en Esmoriz, Portugal, gestiona una red de 75 tiendas (de las
que 15 son franquicias) en Alemania, Espafa, Francia, Portugal, Holanda y Chipre.

Como éxito destacar su sistema de reaprovisionamiento automatico Colombus Ret@il en la
totalidad de sus puntos de venta, lo que ha permitido optimizar la gestiéon y explotacién de
sus tiendas propias y franquicias, facilitando el ascenso de las informaciones de la tienda
a la central en tiempo real.

ITALIA

International Valleverde AG.

Direccidn: Via Peri 6

CH-6900 Lugano

Tel.: 0041/91 922 66 66

Fax: 0041/91 922 23 02

Email: valleverde@starsofti.com
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International Valleverde AG.

Valleverde Generalvertretung Deutschland

Monckebergstrasse 20

20095 Hamburg

Tel.: +49 40 32 52 61 41

Fax: +49 40 32 52 61 40

Email: hamburg@valleverde.de

Goethestrasse 37
60313 Franktfurt
Tel.: +49 69 28 47 63
Fax: +49 69 28 47 65

E-mail: frankfurt@valleverde.de

Westenriederstrasse 45

80331 Miinchen

Tel.: +49 89 29 16 88 10

Fax: +49 8929 16 88 11

E-mail: muenchen@valleverde.de
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e FRANQUICIAS.

La mayoria son independientes y estan a su vez asociadas a las cooperaciones de compra o
pertenecen a ellas, como en el caso de las lineas de anwr, que se desarrollan a
continuacién.

El tdnico ejemplo de franquicias independientes o no pertenecientes a cadenas de
filialistas es el de Gortz.

1. FRANQUICIAS COMO CONCEPTO DE UNA COOPERACION DE
COMPRAS.

QUICK-SCHUH

Quick Schuh Handelsgesellschaft mbH & Co. KG.
Afo de fundacioén: 1969.
Franquiciados: 210.

Puntos de Venta (en Alemania): 425,

Puntos de Venta (en toda Europa): 73.
Facturacién 2002: 153.5 Mill.Eur.

Es la franquicia mas grande y mas antigua de toda Europa. Se fundé en 1969 como
sociedad hija de Nord-West-Ring eG. En Alemania sélo esta por detras de Deichmann en
numero de puntos de venta de calzado. Sin embargo y a pesar de esta imagen tan positiva,
Quick Schuh ha sufrido grandes pérdidas, relacionadas no s6lo con la situacion
coyuntural del sector calzado sino también con el aumento de la competencia.

Ademas, se asigné a la estructura interna de Quick Schuh la responsabilidad directa de la
disminucién de las ventas. Ello motivé la decisiéon de implantar una nueva politica dentro
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de la casa con objeto de impulsar las ventas. Los rasgos fundamentales de lo que se
bautizé como “Quick-Schuh 2001” son los siguientes:

-Ampliacién de la superficie de los puntos de venta (desde un minimo de 200m? hasta
700m?).

-Tiendas modernas.
e Trading up: limite superior de 69.5 EUR. (anteriormente: 49,5 EUR.).
e Estructura del surtido:
60-80% marcas propias: 10-20% marcas de fabrica y No-Names, 5% licencias.

-Publico objetivo: La Familia.

A los 18 meses de la implantacién de este nuevo concepto “Quick-Schuh 2001”, en marzo
de 1998 se abrieron 50 tiendas, al mismo tiempo que filiales pequenas cerraban. El
objetivo para el 2015 es alcanzar los 1.000 puntos de venta en toda Europa con el fin de
llegar a ser el nimero 1 dentro del segmento de bajo precio.

Quick-Schuh en cifras:

1997 1998 1999 2000 2002

Licencias 239 228 210 210
Tiendas (en Alemania) 489 462 >450 425 424
Media de superficie (en m?) 140 157 176 185 185
Total ventas (Mill.Eur.) 169 167 160 157 153
Ventas por establecimiento (Miles de Eur.) 345 360 355 370 360

Ventas por m? de superficie de ventas (Eur.) 2.450 2.300 2.000 2.000 1.950

FUENTE: BBE Branchenreport 2004.

ABC-KONZEPT (Ariston)

Al contrario que el concepto Quick Schuh 2001, ABC no es un sistema de franquicias
propiamente dicho, sino que opera maéas bien como una cooperacion dentro de la
cooperaciéon que utiliza un concepto-marca comun que le hace facilmente reconocible al
consumidor final. Si bien, se fundamenta en unas directrices que cada asociado aplica en
la direccién de su negocio.
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En la actualidad cuentan con 201 tiendas ABC, de las cuales 92 son mercados
especializados de calzado. La cifra de mercados especializados en calzado ha
incrementado en los ultimos afios, mientras que el de tiendas ABC se ha reducido. La
facturacion conjunta de todos los puntos de venta ABC (incluyendo los mercados
especializados) supera los 100 Mill. Eur.

MANIA

La fundacién de Mania se llevé a cabo para mejorar las condiciones de compra de las
empresas de tamafio medio. Mania empez6 con una primera tienda piloto bajo direccién
propia. Asi, en esta tienda de Frankfurt, Mania-Store (con una superficie de 400m?) se
alcanzdé una facturacién estimada en 8.000 Eur./m? lo que significa el doble de la
facturacién de una tienda de calzado normal.

En la actualidad existen 6 tiendas Mania distribuidas entre Alemania y Austria.

2. FRANQUICIAS COMO CONCEPTO DE ©UNA CADENA
FILIALISTA.

Gortz Franquicia

Gortz Franquicia cuenta con 2 filiales (ver pag. 38).
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o ANEXOS.

1. ANEXO I. LAS COOPERACIONES DE COMPRA.

IMPORTANCIA. TIPOLOGIA. COMPRA. PRESTACIONES A SUS ASOCIADOS Y
FORMA DE ACTUACION COMERCIAL.

IMPORTANCIA DE LAS COOPERACIONES DE COMPRA.

El ntimero y tamano de las cooperaciones de compra alemanas son Unicos en el mundo.
Son una figura comercial muy difundida en Alemania, que puede revestir diferentes
formas juridicas (cooperativas, sociedades andénimas o sociedades de responsabilidad
limitada registradas).

Para muchos de los analistas la existencia de las cooperaciones de compra en Alemania es
el factor explicativo de la importancia que conserva en este mercado el comercio minorista
especializado, a diferencia de otros mercados europeos donde la pujanza de la gran
distribucién ha ido ocasionando la desaparicién progresiva de estos puntos de venta.

Mediante la vinculacion o la integracién en una de estas cooperaciones la empresa
comercial minorista obtiene condiciones del fabricante que de forma aislada nunca podria
obtener, asi como un paquete de prestaciones adicionales que refuerzan su posicién
empresarial y garantizan su competitividad. Como puede apreciarse en el apartados 2.- y
3.- de concepto y perfiles de las cooperaciones de compra, los servicios que reciben las
empresas asociadas a las centrales son muy variados.

Al asumir la gestion del abastecimiento y la logistica de las empresas asociadas, agrupan
la demanda y consiguen importantes economias de escala que se traducen en mejores
condiciones de compra y precios mas bajos.

Con caracter colateral pueden servir también como medio de amortiguaciéon de las
situaciones de crisis para los minoristas en situaciéon de escasa liquidez, ya que en muchos
casos la central de compra aparece como ente garante al fabricante, atin sin recibir
fisicamente la mercancia, que es remitida directamente al asociado.
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SERVICIOS.

La oferta de servicios es variables atendiendo a la cooperaciéon. No obstante, comprende
conceptos generales de marketing, planteamientos de presentacién de producto,
promocién publicitaria, asesoria empresarial, prestaciones financieras y apoyo
informatico. El A&mbito de los servicios financieros no se limita tnicamente de centralizar
los pagos a los suministradores y prestar garantias, sino que extiende su finalidad a
conseguir una vinculacién a largo plazo de las empresas miembros. Las cooperaciones
llegan a conceder créditos a sus asociados.

Compra.

Las compras del grupo, de acuerdo con un catalogo ordenado y preconfigurado para cada
pretemporada, se efectian en general a los proveedores a través de una empresa
instrumental de servicios de compra y logistica para los socios del grupo, que suelen
disponer de una sala propia de exposiciones para a su vez, planificar sus pedidos a la
central. El surtido que ha sido objeto de adquisicién por la central constituye la oferta
interna para los miembros del grupo, que se sistematiza en un catalogo que ayuda a las
tiendas a formar su propio surtido.

Modelos propios.

Algunas cooperaciones de compra se caracterizan por el hecho de desarrollar modelos
propios, que hacen producir en exclusiva para sus empresas asocladas. Se trata
normalmente de variaciones fabricadas para la central a partir de surtidos existentes en
el mercado. De esta forma las cooperaciones crean y promocionan marcas propias
mediante modelos exclusivos que consiguen a través de modificaciones sobre el articulo
original.

A menudo la comercializaciéon de estos modelos propios se apoya con acciones de
promocién y publicidad, como por ejemplo envio masivo de folletos.

También puede suceder que determinados productos existentes en un mercado extranjero
sean definidos por la central como modelo exclusivo y comercializado como tal por sus
miembros dentro de Alemania. En este supuesto el fabricante sélo puede vender
libremente dicho producto fuera de la Republica Federal, lo que puede ocasionar
disfunciones o roces debido a la comercializacién en zonas fronterizas con Alemania.

A pesar de no constituir su actividad de negocio basica, los modelos propios otorgan a las
centrales una ventaja competitiva. El caricter tUnico de los articulos permite una
diferencia de surtido respecto a la competencia, refuerzan la marca comercial y fidelizan
la clientela, ademéas de aportar mejores rendimientos (permiten precios mas estables y los
margenes superiores a los habituales del mercado).

A pesar de ello, la participacién de estos modelos en la cifra de ventas de las empresas
asociadas es inferior a la de los productos que libremente ofrecen en su surtido genérico.
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Logistica.

La central de compras, que realiza sus pedidos a los fabricantes de forma programada y
planificada, sirve a sus asociados la mercancia en condiciones “just in time” (ahorrandole
funciones de almacenaje y control de stocks) y a veces opera también en el ambito de los
suministros urgentes, proporcionando siempre informacién exhaustiva sobre
disponibilidad y plazo de entrega.

Marketing, relaciones publicas y publicidad.

La central apoya a sus miembros tanto en los proyectos publicitarios individualizados y
locales como en los de imagen colectiva del grupo. El medio mas comtn es a través de
material impreso (catalogos, folletos, etc). De forma adicional el grupo de compra suele
hacer inserciones regulares en prensa especializada y de ambito federal con las
principales novedades. En las actividades de marketing y relaciones publicas que
planifica y ejecuta cada grupo de compra destaca el caracter participativo y la fluida
comunicacién con los distintos comités de asociados para adaptar las tareas
promocionales y la actividad publicitaria a las necesidades del mercado.

Asesoria al socio.

La central asesora a sus miembros en la promocién de sus articulos y en la presentacion
del producto mediante la decoracion del establecimiento comercial a fin de reforzar la
competitividad de los establecimientos minoristas frente a la gran distribucién, mediante
el uso sistematico de las conclusiones obtenidas de la continua observacion e investigacién
del mercado, que lleva a cabo la central de compras.

FORMA DE ACTUACION COMERCIAL.

Comercializacion de surtido existente.

Las asociaciones de compra disponen, en general, y sobre todo en las grandes
organizaciones y empresas, de un “Know How” muy especializado y trabajan sus
diferentes grupos de productos con una gran profesionalidad. Expertos de las distintas
ramas conocen en profundidad las caracteristicas, calidades y precios de todos los
productos del segmento que tienen bajo su responsabilidad.

En el caso de que un fabricante, con uno o varios productos, pase la etapa de preseleccién,
sera invitado a tratar sobre las condiciones de una posible relacién comercial. A partir de
un andlisis del precio de venta al consumidor que resultaria (ya que sdlo éste permite
prever las cantidades y el grado de rotacidén) se examina el precio de compra.
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Adicionalmente se negociaran bonos de descuento anuales por cifras de venta alcanzadas
y descuentos complementarios, por ejemplo por ubicacién de modelos en la superficie de
venta, o por la venta de reposicion de dichos modelos, asi como puntos porcentuales de
descuento por pago centralizado y prestacién de garantias.

Cada vez tiene mayor importancia la cuestion del plazo de entrega, que debe ser corto y
fiable. Con relacién a los retrasos, es frecuente acordar clausulas contractuales que fijen
una pena convencional, una multa privada cuando se excede el plazo regular.

Otro aspecto importante es el relativo a la cuota de reclamaciones y la forma y plazo en
que dichas reclamaciones se atienden. Sobre esta problemdatica, en general, sdlo es
aceptable que se garanticen unos plazos de tramite y satisfaccién de dichas reclamaciones
lo méas cortos posible, y que el porcentaje de éstas no exceda de la media estadistica. En
momentos de margenes cada vez mas reducidos, este tema va tomando mayor actualidad.

Si las conversaciones se concluyen con éxito, los fabricantes son invitados a participar en
la feria interna de la asociacién (feria propia), si bien los costes de participacién y alquiler
del stand deben ser pagados por el fabricante o el agente. Aqui es donde se expondran los
productos a los minoristas miembros de la asociacién de compras.

Por regla general, no existe para la asociacién de compras una obligacién de cifra minima
de compras ni de ubicacion del producto en punto de venta. En casos excepcionales
pueden pactarse, mediante condiciones especiales, algunas obligaciones para la central,
que en los casos mas frecuentes se concretan en la realizacién de envios de prospectos.

Fabricacion de modelos exclusivos para las asociaciones.

Cuando se acuerda la fabricacién de modelos exclusivos para alguna de estas asociaciones
de compras, el desarrollo previo es, en todo caso, un asunto del fabricante. Ello no supone
un gran problema cuando la asociacién lo Gnico que pide es una variante de un producto
ya existente del fabricante. Los gastos de presentacién del producto en la feria o
exposicién interna de la asociaciéon deberia asumirlos, en todo o en parte, el fabricante
(como minimo los productos expuestos, su transporte y recogida y el montaje y desmontaje
del stand).

Si se llega a su eleccién para la lista de compra y exposicién del producto de las empresas
asociadas, regiran las condiciones previamente pactadas. El establecimiento de un plazo
de vigencia del contrato durante varios afos es practicamente obligatorio.

Tendencias actuales.

Se da un estancamiento del volumen de ventas y de las cuotas de mercado de las
cooperaciones de compra en el mercado aleman, asi como una concentracion de ellas en
un numero mas reducido, pero en general de mayor tamano.

Las opiniones con respecto al proceso de concentracién son muy variadas; hay quien
piensa que s6lo consiguiendo un gran volumen de ventas se puede proporcionar un buen
servicio a sus miembros. Otros, sin embargo, afirman que tanto para suministradores
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como para consumidores la concentracién del comercio y el enorme poder de compra
derivado de la misma entranan un peligro considerable, pues la libre competencia se ve
danada en perjuicio del consumidor.

La tendencia estd en las centrales de compra “con servicio”, que cada vez ofrecen mayores
prestaciones a sus asociados. Los servicios afnadidos que ultimamente y cada vez mas
prestan las centrales de compra a sus asociados son, en buena medida, servicios de tipo
informatico, como una interconexién permanente de sus ordenadores en red, servicio de
intranet e internet, bases de datos centralizadas y asesoramiento y formacién en
informatica para directivos y empleados.

Por otro lado, otros servicios frecuentes son: asesoramiento y facilidades financieras,
asesoramiento juridico, contabilidad, publicidad en prensa y televisién, revistas y folletos,
formacién y seminarios, asesoramiento empresarial en la direccion de negocios y
organizacion de la empresa, entrevistas periddicas con suministradores, seguros,
decoracién y relaciones publicas.

Estas dos tendencias basicas se enmarcan dentro de una serie de cambios generales y de
estrategias de futuro de las centrales de compras que cabe mencionar. Por un lado, las
centrales se estan protegiendo frente a potenciales asociados que han caido en la
insolvencia al no poder afrontar los cambios estructurales que estda experimentando el
mercado aleman de articulos de moda, y por ello han comenzado a buscar garantias de
solvencia y de capacidad de innovacion. Eso hace que los miembros sean cada vez
empresas mas grandes y sélidas financieramente.

2. ANEXO II. LOGOTIPOS.

LOGOTIPOS DE LAS MARCAS Y CONCEPTOS DE ANWR.
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