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„anz anders sieht man dies beim 
erbund“, berichtet ichael hum. „er
sich spezialisiert und ein weit größeres
ngebot bietet als seine ettbewerber
wird erfolgreich in der ische.“ s gilt
somit Kinderschuhe richtig zu vermark-
ten. afür hat der  erbund ein
ystemkonzept entwickelt, das den
amen „boys&girls“ trägt.ichael hum
gehörte als xistenzgründer zu einemder
ersten, die dieses Konzept mit einem
Pilotshop umgesetzt hat. „as war die

beste ntscheidung in unserem eben“,
sagt das junge Paar 2 Jahre nach der
eschäftseröffnung.

ie inzelhandelsbranche hatte sich
ichael hum schon früh als seine beruf-
liche eimat ausgesucht. r begann sei-
ne aufbahnmitchuhen, die er jetztwie-
der verkauft: „ch habe chuhe gelernt.“
ach seiner usbildung zum inzelhan-
delskaufmann im chuhhandel erwarb er
denbschluss alsandelsfachwirt.evor

er sich selbständig machte, war er insge-
samt 15 Jahre bei einem großen öbel-
händler tätig und dort für Personal und
inkauf verantwortlich. eute sieht er als
wesentlichen nterschied zwischen sei-
ner früheren leitenden Position und sei-
ner elbständigkeit die reiheit, die er als
nternehmer hat: „ieles hat sich wenig
geändert, ich war vorher für 4.000
Quadratmeter erkaufsfläche verant-
wortlich, und es war ein Provisionsge-
schäft. eute bin ich mein eigener hef
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und es sind meine Kunden! ies ist ein
großer nterschied.“

or knapp zwei Jahren wagte ichael
hum mit seiner reundin den chritt in
dieelbständigkeit,weil er seineeit und
nergie lieber für sich selbst einsetzen
wollte.a er zuvor bereits gute rfahrun-
gen mit einer engen usammenarbeit
mit erstellern gemacht hatte, erkun-
digte er sich bei verschiedenen
erstellern aus der chuhindustrie nach
öglichkeiten der usammenarbeit.
„ür Kinderschuhe habe ich einenarkt
gesehen.“
on der ehrheit der ersteller wurde
ihm der  erbund in Köln empfoh-
len. ichael hum informierte sich dort
über das ystemkonzept für Kinder-
schuhe und entschied sich schließlich,
einer der ersten Partner von „boys&girls“
Kinderschuhe in resden zu werden.
egenüber einer xistenzgründung auf
eigenes isiko sah er deutliche orteile:
„ch muss viele ntwicklungskosten und
die erbemittelkosten nicht selbst tra-
gen, die ermarktung wird mir sehr er-
leichtert und der inkaufsverbund gar-
antiert mir gute Konditionen.“
errhummusste aufgrund seinerrfah-

rung im inzelhandel nicht ganz von vor-
ne anfangen: „ch kenne die bläufe, da
ich aus dem andel komme: an muss
die are ansprechend präsentieren, die
richtigeerbungmachen, damit Kunden
inseschäft kommen und braucht natür-

lich ein gutes ngebot.“ rotzdem er-
leichterte ihm die nterstützung durch
dietartphaseenorm. inerseitswar
ein starker Partner wie der  erbund
beiinanzierungsgesprächenmitanken
sehr vorteilhaft, andererseits ermöglich-
te  den angehenden ändlern bei
etablierten erfolgreichen achhändlern
einmal in daseschäft reinzuschnuppern
und die rundlagen im erkauf und zu

den Produkten zu lernen. ichael hum
besuchte -achgeschäfte in rei-
burg, hemnitz und eipzig und resü-
miert: „aswar ambesten: vorOrt zu sein
und mitzuarbeiten.“

ittlerweile führt der nternehmer ein
erfolgreiches boys&girls Kinderschuh-
geschäft in resden im dritten Jahr und
hat schon viele eigene rfahrungen mit
seinen kleinen Kunden gesammelt. en
passenden chuh für Kinder zu finden ist
meistens schwieriger als bei rwach-
senen, berichtet der ändler. „icht nur
weil Kinder eher emotional an die ganze
acheherangehenund lieber einen schö-
nen chuhhabenwollen, egal ob er drük-
kt. uch weil gerade Kleinkinder kaum
ausdrücken können, ob der chuh passt.
Kinderknochen sind weich und das
ruckempfinden ist reduziert. s ist sehr
wichtig, eduld und uhe zu haben, die
üße genau zu vermessen und jeden
chuh anzuprobieren.“

enn die Kindergärten und chulen
schließen und die ltern eierabend
haben, also besonders zwischen 16 und
18 hr, ist das eschäft voll. „m einen
guten msatz zu erzielen, ist besonders



die tammkundschaft wichtig. ie
braucht man, ohne geht’s nicht!“ in
gutes ngebot und die richtigenarken
sind dabei die rundvoraussetzung, um
möglichst viele tammkunden zu gewin-
nen. eswegen verkauft ichael hum
nur hochwertige Kinderschuhe von nam-
haften ystemlieferanten. „ut passende
Kinderschuhe müssen besonders im
eistenbereich optimal passen, denn
jeder uß ist anders.“

ine weitere erausforderung ist es, den
regionalen eschmack zu treffen. err
hum empfiehlt, das arenangebot am
nfang breit zu fächern. u testen was
geht und sich dann auf wenige
ieferanten zu forcieren. er ustausch
mit anderenändlerndeserbunds
hat ihm da sehr geholfen. it der
nterstützung durch den  erbund
ist der achhändler sehr zufrieden: „er
erbund, aber auchwirändler sind
immer daran, uns weiter zu optimieren.“
urch die angebotenen eistungen spa-
re er sich eit und eld und seine rbeit
werde deutlich erleichtert.

nsbesondere die von  entwickelten
erbemittel lassen keineünscheoffen.
aterialien wie ogos, childer, or-

drucke und lyer helfen ihm viel beim
arketing. em ändler gefällt es sehr,
dass die etreuung durch einen jederzeit
erreichbaren nsprechpartner immer da
sei, er aber auch selbst genügend reiheit
für eigene unternehmerische ntschei-
dungen habe. o könne er von den guten
Konditionen, die der  erbund mit
ieferanten ausgehandelt hat, profitie-
ren, diese aber auch selbst noch verbes-
sern und vor allem selbst entscheiden,
welche ersteller für sein eschäft be-
sonders geeignet sind.

er ufbau eines soliden nternehmens
dauert üblicherweise 3 Jahre. Obwohl
diese eit noch nicht ganz vorbei ist, ist
der ändler mit dem, was in der Kasse
übrig bleibt, sehr zufrieden.

„Klar kann es immer besser sein! s wird
später leichter, wenn die tammkund-
schaft größer geworden ist.“as Konzept
boys&girls kann er guten ewissens wei-
terempfehlen. „s läuft jedoch nicht von
allein.anmussas geben und vor allem
gut mitenschen können!“ so hum. n


