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DER NEWSLETTER FUR GMS FACHHANDELSPARTNER

-> Seit 8 Jahren sorgt der GMS Verbund fiir frischen Wind in der Branche

Mit der Fachpresse auf dem Kolner Dom

ZUNACHST GING ES BEIM DIESJAHRIGEN FACHPRESSEGESPRACH HOCH UBER DIE DACHER DER STADT KOLN, AUF DEN KOLNER DOM.
IM ANSCHLUSS BEANTWORTETEN DIE GESCHAFTSFUHRER DER GMS VERBUND GMBH, THOMAS SCHULTE-HUERMANN UND DR.
KARSTEN NIEHUS, DIE PRESSEFRAGEN ZU ZAHLEN UND KONZEPTEN.

Wie verlief das vergangene Jahr fiir den
GMS Verbund?

Schulte-Huermann: GMS wadchst weiter!
Dies gelingt uns durch die Gewinnung neu-
er Kunden sowie das Wachstum der aktiven
GMS-Fachhandler. Die Zahl der angeschlos-
senen Fachhandler ist in den ersten sechs
Monaten des Jahres 2012 erneut um etwa
75 gestiegen. Auch in anderen Landern, wie
Belgien und den Niederlanden, besteht gro-
fBes Interesse an einer unabhdngigen Ver-
bundgruppe, die den Fachhandler in die
Mitte stellt und die sich auf die Vermarktung
konzentriert. Kurz: Die Nahe zu unseren
Kunden ist unser Erfolg. Somit wachst auch
unser Team von qualifizierten Mitarbeitern.

Was bedeutet das in Zahlen?

Dr. Niehus: Das ist schnell gesagt: Unseren
Umsatz konnten wir von 2010 auf 2011 von
95 Mio. Euro auf 125 Mio. Euro steigern.
Allein in Deutschland betreuen wir zurzeit
923 Fachhandelsgeschafte. Dazu kommen
120 Fachhandelspartner in den Niederlan-
den und noch einmal 34 in Belgien. In
Summe sind das 1077. Nachdem wir im
Vorjahr gut vorgelegt haben, planen wir fir
dieses Jahr einen Umsatzzuwachs von

Neues Kinderschuhkonzept

Um Kinderschuhe erfolgreicher zu verkau-
fen, bietet GMS seinen Fachhandlern das
neue ganzheitliche Vermarktungskonzept
,Girls & Boys”. Gemeinsam mit den wich-
tigsten Kinderschuhlieferanten wird GMS
dabei - ahnlich dem Gesunde Schuhe Kon-
zept - ein Baukasten aus Marketingtools,
Geschaftsgestaltung und deutlich verbes-
serten Einkaufskonditionen bieten.
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Das jahrliche Pressetreffen sollte fiir eine frische Brise sorgen. So lud GMS im Juli 2012
die Schuhfachpresse zu einem Ausflug Uber die Décher des Kélner Domes ein.

erneut 20%. Zum Jahresende werden wir
dann mit einem ZR-Umsatz von 150 Mio.
Euro abschliel3en.

Sie bieten dem Handel unter anderem
Vermarktungskonzepte an. Welche Ent-
wicklungen gibt es hier zu vermelden?
Dr. Niehus: Wir wissen nur von zwei Ver-
marktungskonzepten in den letzten 50
Jahren, die funktionieren. Das eine ist Quick

_girls&boys

Claudias Kinderschuhe

Gute Grinde flr eine Partnerschaft bei
,Girls & Boys”, und wie Sie von dem neu-
en Kinderschuhkonzept profitieren kon-
nen, nenntihnenihrzustandiger GMS Kun-
denbetreuer. ®

Schuh, das andere ist ,,Gesunde Schuhe”.
Wir sind sicher, dass ein wesentlicher Grund
fur den Erfolg in der fruhzeitigen Einbin-
dungder Fachhandler und Lieferanten liegt.
Statt Konzepte im Elfenbeinturm zu erfin-
den, sind wir von Anfang an mit Handlern
zusammen und diskutieren die Ideen und
Gedanken mit den Lieferanten. Am Ende
kommt etwas heraus, was dem Fachhan-
delspartner hilft. >  Seite 2

Sporthandler legen zu

In den letzten Monaten haben sich zahlrei-
che Sportfachhandler neu fir den GMS Ver-
bund entschieden. Fir Spezialisten, die
Sportartikel erfolgreich verkaufen, bietet
GMS optimale Voraussetzungen, um das
eigene Unternehmen erfolgreich aufzubau-
en und weiter zu entwickeln. GMS unter-
stitzt dabei die Professionalisierung des
Verkaufs auf vielfaltigste Weise. B



Am Beispiel von ,,Girls & Boys” haben wir
bereits vor zwei Jahren mit Handlern und
Vertretern der Industrie zum Brainstorming
zusammen gesessen. Das wurde danach
ausgearbeitet, rotiert und erneut diskutiert.

Die Eckpunkte eines Konzepts fur die
Vermarktung von Kinderschuhen haben wir
dann in unseren ,Terms of Cooperation”
zusammengefasst, die alle die mitmachen -
also Fachhandler, Lieferanten und GMS -
akzeptieren und unterschreiben. Wir haben
die Zielgruppen exakt definiert,
Schulungskonzept flr den Kinderschuh-
fachandel entwickelt und auf Basis der Ideen
unserer Handler ein starkes Markenkonzept
entworfen. Dabei steht immer der Fach-
handler im Vordergrund. Im néchsten
Schritt werden Gestaltungsvorschlage fur
Ladenbau, Werbung, Cl, etc. entworfen.
Starten werden wir dann am Anfang des
kommenden Jahres mit 3 bis 4 Handlern und
die ersten Erfahrungen werden direkt wie-
der verarbeitet.
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Gesunde Schuhe gibt es nun seit fast
vier Jahren. Was gibt es hier Neues?
Schulte-Huermann: Zum Kompetenzkreis
Gesunde Schuhe gehdren (ber 180 Ortho-
padie- und Komfortschuh-Fachgeschéfte in
Deutschland. Im Rahmen der 2012er Kam-
pagne ,Zeit, ihre Haltung zu andern” fan-
den Aktionswochen im Fachhandel statt. Es
wurden eine kostenlose Fufs-Analyse, ein
Wellness-Gewinnspiel und vieles mehr
angeboten.

AulRerdem wurde eine Uberregionale Wer-
bung in Magazinen und Zeitschriften, mit
dem Ziel den Endkunden das Konzept Ge-
sunde Schuhe bekannter zu machen gestal-
tet. Die Botschaftist: Gesunde Schuheistein
Gutesiegel, das dem Kunden ein Premium
Fachgeschaft garantiert.

Wir werden daruber hinaus in diesem Jahr
am 30. November 2012 erstmals eine zen-
trale Veranstaltung mit einem gemeinsa-
men Treffen aller Gesunde Schuhe Partner
zum Kennenlernen und Erarbeiten von
erfolgsorientierten im  Hyatt
Regency KoIn fir Komfortschuh-und Ortho-
padiefachhandler durchfiihren. B
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Professionelle Grofsflachenwerbung begleitete als ein Marketingbaustein die Kampagne.

Unter dem Titel ,Zeit, lhre Haltung zu
andern!” starteten Gesunde Schuhe Fach-
handler eine flachendeckende und bundes-
weite Informations- und Aktionskampagne.
Vom 29. Mai bis 9. Juni klarten die Experten
in ihren Fachgeschaften mit unterschied-
lichen Angeboten Verbraucher und Interes-
sierte Uber den Zusammenhang zwischen
Fuls- und Ruckengesundheit auf. So konn-
ten im Aktionszeitraum u. a. Gutscheine fir
eine professionelle FuBanalyse
Gesunde Schuhe Fachgeschaften eingeldst
werden. Die teilnehmenden Fachhandler
fuhrten auflerdem Haltungs- und Gang-
analysen durch. Unterstlitzt wurden sie
dabei teilweise durch Mediziner, Physio-
therapeuten, Podologen und/oder Osteo-
pathen. Initiator der deutschlandweiten
Kampagne war der GMS Kompetenzkreis
Gesunde Schuhe. Die Aktion wurde von der
.Aktion Gesunder Rucken (AGR) e. V." und
dem Deutsches Schuhinstitut unterstutzt.

in den

Teilnehmende Handler erhielten ein umfas-
sendes Werbepaket flrs Geschaft, Anzei-

genvorlagen und professionelles Material
zur Deko und Schulungsunterlagen fir die
Mitarbeiter um darlber aufzuklaren, wel-
cher entscheidende Zusammenhang zwi-
schen gesunden Schuhen und einem ge-
sunden Rucken besteht.

Zentraler Bestandteil der Kampagne war
eine 12-seitige Informationsbroschire so
wie ein Leitfaden flr Beratungsgesprache.
Setzte die Informationsbroschure vor allem
auf die emotionale Ansprache von Neu-
kunden und eine leicht verstandliche Dar-
stellung der Problemfelder, bot der Ge-
sprachsleitfaden konkrete Unterstltzung
im Beratungs- und Verkaufsgesprach.

Mit einer Gutscheinaktion und einem Ge-
winnspiel wurden Kunden zu einem Besuch
des Geschaftes motiviert. Der Gutschein
galt fur einen Fuf3-Check mit verschiedenen
Instrumenten zur FulStypisierung — etwa
FuBtyp-Bestimmung, Fufvermessung und
Gang- bzw. Haltungsanalyse oder Druckver-
teilungsanalyse. B



> GMS in Osterreich

Christof Glockner startet bei GMS

NACH DEM GROREN ERFOLG BEI DER ERSCHLIEBUNG DER MARKTE IN DEN NIEDERLANDEN UND IN BELGIEN, WIRD DER GMS VERBUND,
VERTRETEN DURCH CHRISTOF GLOCKNER, SEINE LEISTUNGEN AB SOFORT AUCH FUR FACHHANDLER IN OSTERREICH ANBIETEN.

i

Thomas Schulte-Huermann, Christof Glockner und Dr. Karsten Niehus sehen dem Start in Oster-

reich mit grolSer Freude entgegen.

Die extrem positiven Erfahrungen bei der
ErschlieBung der Markte in den Nieder-
landen und in Belgien, mit inzwischen rund
200 neuen GMS Kunden nach nur einem
Jahr, zeigen, wie grof der Bedarf bei den
Fachhandlern ist. Ab dem 01.08.2012 wird
der GMS Verbund seine Leistung daher
auch Fachhandelspartnern in Osterreich
anbieten.

Der GMS Verbund wird in Osterreich mit
zunachst 2 Mitarbeitern starten, und sicher,
in kurzer Zeit auch hier zahlreiche neue

Das neue Heft ist da

Mit der Herbstausgabe des Endkundenma-
gazins Schuhe & Wellness erhalten Fach-
handler erneut die Méglichkeit, Kunden ge-
genlber Fachkompetenz unter Beweis zu
stellen, und sich gezielt von Mitbewerbern
abzusetzen. Das Magazin ist fur viele GMS
Orthopadie- und Komfortschuhfachhand-

Fachhandelskunden gewinnen kénnen.
Alle Beteiligten sind Uberzeugt, mit dem
internationalen Wachstum des GMS Ver-
bundes der ansteigenden Konzentration im
Markt der Verbundgruppen positiv entge-
gen zu wirken. ,Nach der Fusion von
Garant, Rexor und anwr ist GMS die letzte
verbliebene unabhangige Verbundgruppe
in Deutschland”, erlautert GMS Geschafts-
flhrer Dr.
Situation. Betrachtet man den mitteleuro-
pdischen Raum, findet man auch hier kei-
ne nennenswerten Wettbewerber mehr.

Karsten Niehus die aktuelle
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.Der GMS Verbund bietet dem inhaberge-
fuhrten Schuhfachhandel daher kunftig die
einzige Alternative zu den sich zunehmend
konzentrierenden Strukturen. Unseren Fo-
kus sehen wir auch weiterhin in der Ver-
kaufsorientierung und nicht in der Einkaufs-
optimierung. In diesem Sinne arbeiten wir
weiter an unserem Wachstum in Deutsch-
land und Europa und bietetn eine Chance,
die fur den Fachhandel und die Lieferanten
notwendigen Innovationen umzusetzen”,
betont Thomas Schulte-Huermann. &

Christof Glockner (42) Ubernahm zum 1.
August 2012 die Leitung der neu gegriindeten
GMS Niederlassung in Osterreich, mit Sitz in
Klagenfurt.

Durch seine langjahrige Erfahrung im Bank-
geschaft und in der Lebensmittelindustrie ver-
flgt der studierte Betriebswirt liber ein umfang-
reiches und dulerst vertriebs- und marketing-
orientiertes Know How. Flr die Garant AG war
er bereits fast 7 Jahre fir die Mitglieds- und
Lieferantenbetreuung in den Landern Oster-
reich und Sudtirol erfolgreich tatig.

In den letzten 4 Jahren war er bei der Garant
AG flr die Entwicklung im Schuh-, Orthopadie-
und Lederwarenfachhandel in Osterreich und
Sudtirol mitverantwortlich. Durch diese Tatig-
keit hat sich Christof Glockner sehr gute Kon-
takte aufbauen konnen, die ihm fir seine
zukunftigen Aufgaben hilfreich sein werden. B

ler inzwischen ein unverzichtbares Instru-
ment zur Bindung von Stammkunden
geworden. Der Grof3teil der 100.000 Ex-
emplare wird im Auftrag der Handler direkt
an deren Endkunden verschickt. Sie finden
esauchzum Download im Pressebereich der
GMS Homepage. B




- Effiziente Kundenbetreuung durch Vertrauensorganisation

Die Eigenverantwortung fordern

DIE STECHUHR HAT AUSGEDIENT. IMMER MEHR UNTERNEHMER SETZEN AUF VERTRAUENSARBEIT. DIES FUHRT ZU MEHR

EIGENVERANTWORTUNG, ZUFRIEDENEREN MITARBEITERN UND ZUFRIEDENEREN KUNDEN.

Friher begannen die Arbeitstage von Lars
Schulte zumeist im Biro der Teamassisten-
tin. Dort wurde erst einmal Kaffee getrun-
ken, die anderen Kollegen begrii3t und tiber
den vergangenen Abend geplauscht. So
nach und nach machte man sich dann auf
den Weg zum Arbeitsplatz. Gegen Mittag

¥

und vor allem am Abend das gleiche Spiel.
Die Kolleginnen aus der Nachbarabteilung
sammelten sich bereits um 10 vor 4 vor der
Stempeluhr, man erzahlte, was man noch

@ GMS Verbund
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vor habe und um Punkt 4 Uhr wurde dann
rasend gestempelt und blitzartig das Haus
verlassen.

Heute sieht die Welt fir Lars Schulte aus
Magdeburg anders aus. Die erste Fahrt tritt
der Kundenbetreuer des GMS Verbund aus
KéIn von zu Hause an. Dabei spielt es keine
Rolle ob er um 8 Uhr oder erst um 10 Uhr
los fahrt, weil er noch etwas Privates erledi-
gen will. Wenn er in den Urlaub will, stimmt
er sich mit seinen Kollegen ab und hinter-
lasst ein kurzes Mail. Urlausantrage gibt es
keine —also gibt es auch keine Genehmigun-
gen und keine Urlaubstageerfassung.

Auch von den Mitarbeitern werden keine
Statistiken oder keine Zeiten erfasst. Wenn
die Kunden es winschen, arbeiten auch die
Kollegen von Lars Schulte am Wochenende
oder im Urlaub. Naturlich ist dies eine
Ausnahme, da die meisten Kunden Rlick-
sicht nehmen. ,Wenn die Arbeit Spald
macht, gibt es keinen Grund nicht auch mal
am Wochenende einen Kunden zu besu-
chen oder ihn bei Problemen zu beraten” so
Lars Schulte.

Fir seinen Kollegen Tobias Ockenfels eine
einfache Sache ,, es spielt keine Rolle ob ich
am Freitagmittag fertig bin und am Samstag
noch mit Kunden spreche, wichtig ist nur,
dass es auch mit meinen privaten
Lebenszielen zusammen passt und meine
Kunden zufrieden sind.” Damit spricht
Ockenfels eine grundlegend andere Kultur
an, als sie bislang in den meisten Unterneh-
men der Branche, oder der deutschen
Wirtschaft gelebt wurde. Im Zeitalter des
Internets und der mobilen Telefonflatrates
ist es vielfach egal ob der Mitarbeiter von
zuhause arbeitet, oder im Buro sitzt.

Das Prinzip zur Umsetzung ist recht einfach.
Erste Voraussetzung st zunachst ein

Vertrauensvorschuss, den dem

Mitarbeiter gibt.

man

Wirde man einem

Mitarbeiter nicht Vertrauen, wiirde man ihn
nicht einstellen oder ihn entlassen missen.
Dann werden gemeinsam Aufgaben und
Zielefestgelegt, die man jahrlich aktualisiert.
An diesen Zielen kann sich der Mitarbeiter

dann orientieren, kennt seine Grenzen und
seine Freiheiten. Vor allem: der Mitarbeiter
wird mitverantwortlich fur den Erfolg. Wenn
das von allen Parteien verinnerlicht ist, spielt
es dann keine Rolle mehr ob er 25 oder 35
Tage Urlaub genommen hat oder 35 oder
45 Stunden pro Woche arbeitet. Dann ist
nur noch wichtig, ob er seinen Job mit
Zufriedenheit erflllt und ob er seine Ziele
erreicht. Nur dann werden auch die Kunden
zufrieden sein.

Aus Sicht von Karsten Niehus, Geschafts-
fuhrer beim GMS Verbund, liegen die Vor-
teile auf der Hand: , der Mitarbeiter kann sei-
ne privaten und beruflichen Interessen bes-
ser verbinden. Fir GMS reduziert sich der
Verwaltungs- und Kontrollaufwand. Und
unsere Kunden fihlen sich durch flexible
und motivierte Mitarbeiter besser betreut als
sie das vorher kannten.” ®




- Internethandel

Mit einem klaren Profil zum Online-Erfolg

VIELE SCHUHFACHHANDLER SEHEN SICH MIT DER FULLE AN INTERNET- UND MARKETINGMOGLICHKEITEN KONFRONTIERT. DER
BENACHBARTE SCHUHFACHHANDLER HAT JETZT EINEN EIGENEN ONLINE-VERSAND-SHOP UND EIN ANDERER EINE FACEBOOK-FANPAGE.
MANCHER FRAGT SICH: WARE DAS AUCH ETWAS FUR MICH?

Hilfestellung bieten Internet-Agenturen,
die mit Kompetenz und Beratungsstarke
Uber passende Moglichkeiten informieren.
LJede Internetprasenz braucht ein Allein-
stellungsmerkmal”, sagt Daniel Stateczny,
Inhaber der Internet-Agentur IT-Bo aus
Hamburg, die sich seit langerem mit Fragen
des Schuh- und Orthopéadieschuhfachhan-
dels beschaftigt und mit GMS seit rund 2
Jahren verschiedene EDV Projekte flr
Kunden umsetzt.

Herr Stateczny, was macht den Schuh-
fachhandel fiir Sie interessant?

Wir haben erkannt, dass in dieser Branche
ein hohes Entwicklungspotential steckt.
Viele Schuhfachhandler nutzen das Internet
bisher kaum oder haben kein klares Inter-
net-Marketingkonzept, um erfolgreich ihre
Zielgruppe zu erreichen. Uber die Jahre hin-
weg haben wir die BedUrfnisse und Proble-
me unserer Kunden kennen gelernt und uns
auf die Losungen spezialisiert.

Was bieten Sie lhren Kunden fiir Dienst-
leistungen an?

Wir bieten insbesondere ein langfristiges
und zuverlassiges Engagement an, das mit

Todo-Liste: Internet

z Kundennutzen

Internet-Profil

j Internet-Startegie

einer geplanten Strategieentwicklung in-
nerhalb eines Gesamtkonzeptes einher-
geht. Dabei kann es sich um kleine Einzel-
mafdnahmen, einfache Startlésungen, oder
umfassende Internetprojekte handeln. Die
Hauptbereiche sind die Umsetzung von
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Daniel Stateczny: Geschéftsfiihrer IT-Bo

Internetseiten, Internetshops und Online-
Marketing-Mafnahmen.

Was haben Sie sich als Agentur auf die
Fahne geschrieben?

In erster Linie bieten wir den Kunden mittels
unserer Branchenerfahrung Hilfestellung
an, damit diese ihre Ziele erreichen bzw.
Probleme |6sen kénnen. Die jeweiligen Vor-
aussetzungen und Wunsche des Kunden,
sowie eine gezielte Bedarfsermittlung des
Marktes, bilden dabei die Grundlage unse-
rer Arbeit. Ziel ist, individuell zugeschnitte-
ne und zielorientierte Losungen umzuset-
zen, um das jeweilige Unternehmen mittels
des Internets erfolgreich weiter zu ent-
wickeln. Eine wichtige Aufgabe dabeiist die
Darstellung der standig neuen und kom-
plexer werdenden Méglichkeiten im Inter-

net. Wir wollen da eine Briicke schlagen
und den Kunden die entsprechenden Werk-
zeuge in die Hand geben.

Aus welchen Griinden kommen die
Kunden zu lhnen?

Die Probleme sind dabei sehr vielschichtig
und hangen von den jeweiligen Bedingun-
gen ab. Haufige Anfragen sind z. B. nach
einer reprasentativen Internet-
prasenz, im Internet gefunden zu werden,
oder im Internet erfolgreich(er) zu verkau-
fen. In jungerer Zeit gibt es vermehrt An-
fragen zu den Mdoglichkeiten der erfolgrei-
chen Kommunikation in sozialen Netz-
werken und mit mobilen Websites. Umsatz-
steigerung und Kostenoptimierung sind
besonders

neuen,

in Krisenzeiten immer ein

Thema.

Wo sehen Sie die grof3ten Chancen fiir
den Schuhfachhandel im Internet?

In der konkreten Ansprache der jeweiligen
Zielgruppe und Spezialisierung des An-
gebots, insbesondere auf Nischen. Zudem
inder Entwicklung eines eigenen Profilsund
einer Strategie im Internet fir die jeweilige
lokale oder bundesweite Ausrichtung.
Solche Alleinstellungsmerkmale sind in der
Kundenfindung und -bindung sehr wichtig.
Jede Internetprasenz sollte sich durch ent-
sprechende Akzente absetzen. Das Profil
bildet dann zusammen mit den Zielen die
Basis fUr die Entwicklung der jeweiligen
Marketing-MafSnahmen. B

Kontakt

IT-Bo.com

Daniel Stateczny
Professor-Brix-Weg 6

D 22767 Hamburg
Telefon: 040 /209 313 731
d.stateczny@it-bo.com




- GMS Akademie

Mehr Umsatz pro Kunde

SEIT 2009 BESTEHT NUN DIE GMS AKADEMIE. EIN GUTER GRUND FUR UNS, IHNEN DIE BISHERIGEN ERGEBNISSE AUFZUZEIGEN UND
GLEICHZEITIG DEN BLICK NACH VORNE ZU RICHTEN.

.Es war auf jeden Fall die richtige Entschei-
dung, an der Akademie teilzunehmen” sagt
Monika Velten, vom Schuhhaus Velten in
Meckenheim, auf die Frage, welche Erfah-
rungen sie denn in ihrem Betrieb mit den
Trainings der GMS Akademie gemacht
habe. Nicht nur, dass sich das Miteinander
deutlich verbessert habe, ,, wir haben bereits
im ersten Jahr eine positive Umsatzent-
wicklung geschafft und das in einem insge-
samt flr die Branche schwierigen Jahr.”

So wie Frau Velten dies schildert, profitieren
viele Partner von der GMS Akademie. Sie
berichten von gestiegener Kundenzufrie-
denheit und groflen Erfolgen bei Mehr-
verkaufen.

Es gibt allerdings auch kritische Erfahrun-
gen. , Aufgrund unseres Umzugs haben wir

Trainings ausfallen lassen”, sagt GMS

Fachhandler Ulrich Hammerich aus Wismar.
.Das haben wir dann sofort gemerkt. Der
Durchschnittsbon ist gesunken.”

Nach dem Neustartim neuen Geschaft habe
er sofort wieder regelméafig trainiert und
schon wendete sich das Blatt, so Ham-
merich, der dann noch sagt: ,Es ist genau
wie im Sport: sobald man weniger oder gar

nicht mehr trainiert, sinken die Leistungen.
FUr uns ein ganz klarer Fall.”

Wo sollte man mit seinem Betrieb die
Schwerpunkte setzen? Diese Frage stellen
Partner, die sich fir die Akademie interes-
sieren. Grundsatzlich kénnen alle Partner
die GMS Akademie flr ihren Betrieb nutzen.
Melden Sie sich einfach bei GMS an und Sie
erhalten weitere Informationen, wann und
wo die Trainerausbildung fur Ihre Region
stattfindet.

Auch fur Kleinbetriebe gibt es jetzt die GMS
Akademie. Im Programm ,, Girls & Boys" kon-
nen Sie durch regelmafSige Trainings und
systematische Coachings genauso profitie-
ren, wie Betriebe, die ihre Mitarbeiter vor
Ort trainieren. Auch hierfir melden Sie sich
bitte bei Jirgen Groppé an.

Auf Wunsch der Partner, die die GMS Aka-
demie von Beginn an nutzen, wird es fir die
Zukunft neue Schwerpunktthemen geben.

Diese Schwerpunktthemen, wie z. B. neue
Kollektion oder Einflihrung neuer Mitarbei-
ter kdnnen so eingesetzt werden, dass sie
genau zum jeweiligen Betrieb passen und
dann zielgenau umgesetzt werden kénnen.

Die GMS Akademie ist also weiterhin ein
wichtiger Erfolgsbaustein der Partner und
wird auch in Zukunft Themen bereithalten,
die die Betriebe voranbringen und die
Umsatze steigen lassen. W

Neu im GMS Team

Der Eine oder Andere kennt sie bereits vom
Telefon. Natascha Schmidt (25) verstarkt seit
Mitte Juni 2012 das GMS Team in der KéIner
Zentrale als Teamassistentin.
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Gemeinsam mit Esterina Ende verantwortet
sie kiinftig Funktionen im Bereich der Buch-
haltung. Uberdies wird sie die Abwicklung

der GMS Waren- und Grofshandelsprogram-
me betreuen.

Frau Schmidt absolvierte eine Ausbildung
zur Hotelfachfrau im Maternushaus, dem
Tagungszentrum des Erzbistums KoIn. Im
Anschluss arbeitete Sie als Veranstaltungs-
sekretarin im Maritim Hotel Kéln sowie 4
Jahre in der Hauptverwaltung der Dorint
Hotels & Resorts. In ihrer Freizeit betatigt sie
sich gerne sportlich, sei es beim Laufen oder
beim ,Zumba”, ein Tanz-Fitness-Programm,
das von lateinamerikanischen Tanzen inspi-
riert ist. @




