Neue Storekonzepte. ,Derzeit gibt es 17 Fran-
chise-Stores im deutschsprachigen Raum, Poten-
zial sehen wir fur etwa 100.” Fouad Grof, seit Mit-
te letzten Jahres Commercial Director bei
Timberland, hat mit dem amerikanischen Out-
doorlabel noch viel vor. In den ndchsten drei Jah-
ren sind im deutschsprachigen Raum 50 Erdff-
nungen geplant, als ndchstes kommen Stores in
Berlin, Heilbronn und Interlaken. Zusétzlich sol-
len auch eigene Stores in GroBstéddten erdffnet
werden. Anvisiert sind derzeit Kéln, Ziirich und
Prag. Das Angebot von mdglichen Storekonzepten
und Flachenpartnerschaften ist dabei ebenso viel-
seitig, wie das Label Timberland selbst, das die
Segmente Outdoor, Sportswear und Urbanwear
bedient und mit Bekleidung und einem starken
Schuhfokus ohnehin auf vielen Hochzeiten tanzt.
Je nach Standortgrofe bietet Timberland fur
Franchisepartnerschaften verschiedene Module
an. Als ideal gilt es, die ganze Markenwelt aus
Mé&nner- und Frauenbekleidung sowie Schuhen zu
prasentieren, das geht ab etwa 120 bis 150 Qua-
dratmeter aufwérts. Der Miinchener Store, der in
Eigenregie gefiihrt wird, hat als einziger Store au-
Berdem noch die Outdoor Performance Linie im
Programm. Ein Experiment, aus dem man fiir
weitere Projekte lernen will. Flagshipstores kom-
men auf etwa 400 Quadratmeter. Neu ist die Kon-
zeption so genannter Compact Stores. Bei einer
Ladengrdfe von 40 bis 70 Quadratmetern zeigen
sie schwerpunktmafig Schuhe und nur einen ge-
ringen Teil Bekleidung, wie z.B. Jacken, fur die
keine Umkleidekabinen notwendig sind. Der Vor-
teil ist, das damit auch kleine Ladenflachen, die in
der Regel einfacher zu bekommen sind, genutzt
werden kdnnen. .Der Compact Store ist vor allem
in Stideuropa schon sehr erfolgreich”, so Grof3. Im
September eréffnet Deutschlands erster Compact
Store im Miinchener Olympia Zentrum. Betreiber
des Stores ist wieder Timberland selbst, weil der
Store als Pilotprojekt potenziellen Franchise-
Partnern als Anschauungsebjekt dienen soll. Seit
diesem Jahr ist auflerdem ein neues Storekonzept
auf dem Markt, das gerade im Mailander Flag-
shipstore umgesetzt wurde. Das Besondere: Ge-
maf der Timberland Philosophie kemmen viele
natirliche und recycelte Materialien zum Einsatz.

WIR WOLLEN EINE PARTNERSCHA
AUF AUGENHOHE UND VERANTWOF
TUNG AUF BEIDEN SEITEN.”
FOUAD GROSS, TIMBERLAND

Der Kassenblock besteht z.B. aus aufeinander ¢
schichtetem Holz-Verschnitt des Innenausbaus.
Wichtig ist Timberland auch die Berucksichtigu
lokaler Besonderheiten. So ist z.B. in Venedig M
ranoglas zu sehen und in Mlnchen mit Hirschle
der bezogene Hocker. Individualitdt soll trotz all
notwendigen Einheitlichkeit sichthar bleiben.
Franchisevertrége sehen bei Timberland weder
eine Franchisegebiihr noch eine Eintrittsgebiihi
vor. Die einzelnen Konditionen variieren je nach
Standort und den dort herrschenden Bedin-
gungen. Timberland bringt Produkt Knowhow, |
denplanung und Ladenbau sowie die betrieblict
Planung mit in die Partnerschaft ein und bietet
auBerdem Sonderkonditionen im Einkauf, hoche
Lieferprioritat, Beteiligung am Investment und
Maglichkeiten der Warenriicknahme. Neue Frar
chisepartner durfen z.B. am Anfang einen gewis
sen Teil ihrer Ware zuriickgeben, wenn sie nich!
funktioniert hat. Damit das aber nicht passiert,
steckt Timberland viel Engagement in eine pro-
fessionelle Betreuung der Partner. So beschéfti
das deutsche Office Mitarbeiter, die sich allein
die Belange der Franchiser kiimmern. Eine Be-
sonderheit bei Timberland: Der Partner muss
sich verpflichten, an Sozial- und Umweltschutz-
projekten teilzunehmen.

Neben den Franchise-Partnerschaften betreibt
Timberland 43 Shop-in-Stores im deutschspra-
chigen Raum. Sie variieren zwischen 15 und 60
Quadratmetern und sehen unterschiedliche Prc
duktzusammenstellungen vor: von der reinen
Schuhfldche Giber Mdnner- und Frauensortimer
bis hin zu gemischten Lésungen. Yor allem im
Schuhbereich sieht man hier noch gute Maglich
keiten zu wachsen. Grofi: .. Im Textilfachhandel i
hinsichtlich der Fldchen schon eine Sattigung e
getreten, und es findet inzwischen eine starke £
lektion statt. Im Schuhfachhandel sind Flachen:
partnerschaften noch nicht so verbreitet.” Als
Vorteil gegeniiber anderen Schuhanbietern kan
Timberland die eigenen Erfahrungen im Retail i
Feld fihren. An Concessiaons ist Timberland dac
gen nicht interessiert. ,\Wir wollen keine gemiet
ten Flachen im Handel. Wir wollen eine Partner
schaft auf Augenhohe und Verantwortung auf
beiden Seiten.” rh



