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l»
,Der Markt hat GeMax noch gar
nicht vollstandig wahrgenommen*

Cost & Logis sprach mit Robert Tom Coester und Ralf Schmidt, Geschéftsfiihrer der
GeMax Coester & Schmidt GmbH mit Sitz in Kassel, iiber den neuen Auflenauftritt und
die weitere Entwicklung Ihres Unternehmens.

IE BRINGEN EINE UNTERNEHMENS-
S BROSCHURE IN VERANDERTEM DE-

SIGN HERAUS. IST DAS LEDIGLICH
EIN NEUER ANSTRICH ODER STECKT MEHR
DAHINTER?
Robert T. Coester: Viele denken, GeMax
steht nur fiir Gewinnmaximierung. Den
Hoteliers und Gastronomen unseres Netz-
werkes geht es aber nicht ausschliefllich
um Gewinne. Neben wirtschaftlichem Er-
folg wollen sie zufriedene Giste, ein har-
monisches Betriebsklima und streben an,
ihr eigenes Berufs- und Privatleben erfolg-
reich in Balance zu bringen. Diese sozialen
Aspekte waren schon immer in der Fir-
menphilosophie unseres Unternehmens
verankert, sie kamen bisher aber nicht ge-
niigend zum Vorschein. Der neue Auflen-

auftritt unterstreicht nun exakt unseren
seit zwolf Jahren permanent weiterent-
wickelten ganzheitlichen Ansatz.

DIE ZAHL DER GEMAX-PARTNERBETRIEBE
LIEGT DERZEIT BEI MEHREREN HUNDERT.
WIE GROSS IST DAS POTENZIAL BEZIE-
HUNGSWEISE WELCHE GROSSENORDNUNG
STREBEN SIE MITTEL- BIS LANGERISTIG AN?
Ralf Schmidt: Der Markt hat GeMax noch
gar nicht vollstindig wahrgenommen.
Das bedeutet: Das Potenzial fiir die weite-
re Entwicklung des Portfolios ist sehr
grof. Es gibt zwischen 22.000 und 25.000
Betriebe, die von ihrer Umsatzgroie und
Ausrichtung zu uns passen, familienge-
fithrt sind und im téglichen Handling al-
les alleine stemmen miissen. Unsere Ka-

pazititen sehen vor, zirka finf Prozent
davon bei der Erreichung Ihrer Ziele un-
terstiitzen zu kénnen. Das wiren 1.100 bis
1.500 Unternehmen. Wir trauen uns
durchaus zu, die Zahl der Partnerbetriebe
innerhalb der kommenden fiinf Jahre auf
etwa 800 bis 1.000 zu erhéhen und werden
unsere Kapazititen entsprechend anpas-
sen. Der neue Auftritt trifft das momenta-
ne Zeitgefiihl und wird den Bediirfnissen
der Betriebe sowie unserem Dienstleis-
tungsportfolio voll und ganz gerecht.

,Wir sehen die Koope-
rationen nicht als Kon-
kurrenz.“

Robert Tom Coester
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SIE HABEN PARTNERBETRIEBE AUS VER-
SCHIEDENEN KOOPERATIONEN. INWIE-
WEIT STEHEN SIE MIT SOLCHEN FORMATI-
ONEN GLEICHZEITIG IM WETTBEWERB?

Robert T. Coester: Wir sehen die Koopera-
tionen nicht als Konkurrenz. Die Koope-
rationen sehen uns allerdings schon als
Rivalen. Bei einem Leistungsvergleich
fallt auf: Kooperationen beschrinken ih-
ren Service gemeinhin auf gemeinsame
Broschiiren, Auftritte — zum Beispiel bei
Messen — und eine Buchungsplattform.
Die Erarbeitung einer eigenen Positionie-
rung, nationale und regionale Trainings,

daten orientierte, einzigartige und den-
noch zielgruppengerechte Angebote zu
erarbeiten. Anschlieflend startet der akti-
ve Verkauf. Verkauf bedeutet bei vielen
Betrieben der Branche: wir werden ange-
rufen, wir werden gebucht. Der Verkauf
beschrankt sich hiufig auf passiven Ver-
kauf. Wir hingegen warten nicht auf eine
Buchung via HRS oder darauf, dass eine
Sekretdrin anruft und Verfiigbarkeiten
abfragt. Der GeMax-Philosophie entspre-
chend legen wir Wert darauf, attraktive
Arrangements zu erstellen und aktiv an-
zubieten. Aktiv auf Neukunden und

,Wir trauen uns durchaus zu, die Zahl der Part-
nerbetriebe innerhalb der kommenden fiinf Jahre

auf etwa 800 bis 1.000 zu erh6hen.“

monatliche interne Workshops, Seminare
und maflgeschneiderte Strategien sowie
monatliche individuelle Betreuung sind
in den Mitgliedsbetridgen hingegen in der
Regel nicht enthalten. Wir bieten unseren
Partnern fiir das gleiche Budget eine weit-
aus groflere Palette an Dienstleistungen.
Das Ergebnis: Unsere Hiuser sind voll.

INWIEWEIT LASST SICH DAS MIT ZAHLEN
BELEGEN?

Ralf Schmidt: Die Umsatzzuwichse der
GeMax-Betriebe lagen in den vergange-
nen Jahren stets deutlich iiber den durch-
schnittlichen Zuwichsen des gesamten
Marktes. Ein Beispiel: Im Jahr 2010 ver-
zeichneten unsere Partnerbetriebe ein
Umsatzplus in Hoéhe von 10,1 Prozent.
Die Betriebe des deutschen Gastgewerbes
legten unterdessen um gerade mal 2,2
Prozent zu. Bemerkenswert ist besonders
die Entwicklung 2009: In einem Jahr, das
angesichts der weltweiten Wirtschafts-
und Finanzkrise als eines der schwierigs-
ten in die Geschichte des deutschen Gast-
gewerbes eingehen wird, verzeichnete die
Branche im allgemeinen einen Umsatz-
riickgang von 5,9 Prozent. Die GeMax-
Betriebe entwickelten sich gegen den
Trend positiv und verbuchten im Jahres-
schnitt ein Umsatzplus von 7,3 Prozent.
Es konnte wohl kaum einen besseren Be-
leg dafiir geben, dass unsere Arbeit
Friichte trégt.

WORAUF FUHREN SIE DEN ERFOLG IHRER
ARBEIT ZURUCK?

Robert T. Coester: Zu unseren wesentli-
chen Stirken gehort es, an persénlichen
Unternehmenszielen und Wettbewerbs-

Ralf Schmidt

Stammkunden zugehen ist unsere Devi-
se. GeMax beweist damit: Wer in eigene
Verkaufsaktivitidten investiert, gehort
auch in konjunkturell schwierigen Zeiten
zu den Branchengewinnern.

WELCHE BEDEUTUNG SPIELT DIE INDIVI-
DUELLE BETREUUNG DER PARTNERBE-
TRIEBE?

Ralf Schmidt: Eine sehr gro8e. Individu-
elle Beratung hat schon immer zu den
Eckpfeilern unsere Philosophie gehort.
Wir haben verschiedene Systeme, passen
diese aber stets den Bediirfnissen des je-
weiligen Betriebes an und bieten damit
mafigeschneiderte und individuelle L§-
sungen. Es geht darum, die Positionie-
rung eines Unternehmens trennscharf
herauszuarbeiten. Auch diese Zielset-

zung kommt im neugestalteten Unter-
nehmensauftritt noch stiarker zum Aus-
druck.

GEMAX IST EIN GEBILDE, DAS SICH AUF
DEM MARKT BISHER NUR SCHWER EIN-
ORDNEN LASST. NEBEN KOOPERATIONEN,
KETTEN, FRANCHISEVERBUNDEN, GE-
NOSSENSCHAFTEN UND BERATUNGSGE-
SELLSCHAFTEN: WO SEHEN SIE IHRE PO-
SITION AUF DEM MARKT?

Robert T. Coester: Es gibt den klassischen
Einzelberater, der in der Regel als Exper-
te ein bestimmtes Thema anbietet — zum
Beispiel Marketing, Vertrieb, Food & Be-
verage oder Finanzen. Seminaranbieter,
Werbe-Agenturen, Betriebsberater und
viele andere bieten den Hoteliers und
Gastronomen ihre Dienste an. Diese An-
gebote sind aber nie ganzheitlich auf die
Bediirfnisse der Kunden zugeschnitten.
Ein Betrieb muss sich aus dem Sammel-
surium von Angeboten die fir ihn pas-
sende Konstellation selbst zusammen-
stellen. Das kostet viel Zeit und Geld und
bringt zudem oft nur magligen Erfolg.
An dieser Stelle setzen wir an und sagen:
Das Erfolgs-Kraft-Werk GeMax unter-
stiitzt Partnerbetriebe im ganzheitlichen
Sinne und hilft, endlich eine Balance
zwischen allen Aspekten im Unterneh-
men herzustellen. Es gilt, die Abldufe im
eigenen Leben so zu gestalten, dass Job,
Familie, Freunde und das eigene Wohl-
befinden perfekt harmonieren. Der Er-
folg eines Unternehmers hingt mafigeb-
lich davon ab, inwieweit es gelingt, diese
Ausgewogenheit herzustellen. Davon
sind wir tiberzeugt. <




