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Daniel de Koster

Intern bekommt der Student eines Tages
mit, dass ein Standort frei wird und so
bewirbt er sich bei der Zentrale. ,Meine
damalige Chefin hat sicher auch ein gutes
Wort far mich eingelegt”, meint Daniel de
Koster heute. Damals steht er kurz vor dem
Ende seines Studiums und fragt sich, was
er beruflich machen méchte. Doch eigent-
lich ist ihm klar, dass die Selbststandigkeit
in der Weinbranche seine Herzensangele-
genheit ist. Da de Koster bereits bestens
mit den Abldufen in Jacques' Wein-Depot
vertraut ist, ist seine Einarbeitungszeit und
Schulung deutlich verkiirzt: Statt der iib-
lichen zwei Wochen, die Quereinsteiger
in der Zentrale sowie in einem Depot vor
Ort verbringen, ist der Weinliebhaber nur
vier Tage in der Zentrale. Die Finanzierung
seiner Selbststandigkeit sei firr ihn kein
wichtiger Punkt gewesen, zumal vom Un-
ternehmen kein groRes Eigenkapital erwar-
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als One-Man-Show nicht leisten, meiny der
Unternehmer. Und der Austausch unter g,
partnern sei gut und regelmatio, berigpyg,
de Koster. Einmal im Jahr finde eine Regi.
onaltagung statt und zusétzlich eine iahri.
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des Systems.

Niklas Gustke,
e-motion technologies

Der heutige erfolgreiche Unternehmer hy
zuvor im Vertrieb far ein gemischtes Fili-
al- und Franchisesystem in der Nachhilfe-
branche gearbeitet. Dort ist er Gebietslei-
ter in Bayern und zuletzt im Aufendienst
tatig. Durch die Arbeit fiir seinen letzten
Arbeitgeber ist Niklas Gustke natirlich mit
dem Thema Franchising bestens vertraut.
Bald wird ihm Klar, dass er sich gerne
auch selbststédndig machen mochte - er
hat schlieflich standig Kontakt mit Selbst-
standigen. So sei er auf den Geschmack
gekommen, mehr selbstbestimmt zu arbei-
ten, um eigene Ideen umsetzen zu konnen,
erinnert sich Gustke. Zu diesem Zeitpunkt
fragt er sich, was er iiberhaupt machen
mdchte und welche Branche sich fir seine
Selbststandigkeit eignen konnte. Und na-
tiirlich stellt er sich damals auch die Frage.
ob er etwas alleine auf die Beine stellen
mdchte.
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Niklas Gustke

GroRes Interesse hat er seit jeher fir die
Branche e-Bikes, Fahrrider sowie Pedelecs
und stoBt so auch auf Franchisesysteme
der Branche. Er nimmt zu mehreren Unter-
nehmen Kontakt auf, doch nur bei e-motion
technologies stimmt von vornherein das
Bauchgefihl, erinnert sich Niklas Gustke,
der sich selbst als absoluten Quereinsteiger
bezeichnet. Er hat zwar Interesse an dem

wachsenden Markt und verfolgt ihn schon
eine Weile, doch ist er kein Radprofi. Im Au-
gust 2012 findet der erste Kontakt statt und
im Méarz 2013 startet er mit seinem eigenen
e-motion technologies Shop in Worms. Die
Kapitalinvestition stellt allerdings eine He-
rausforderung dar, denn schlieBlich mis-
sen die Rader erst einmal alle eingekauft
werden. Die Bankgespriache verlaufen
aber gut und sein Bank-Berater unter-
stitzt ihn ebenso wie der Franchisegeber,
der wichtige Zahlen fiir den Businessplan
zur Verfiigung stellt und immer erreichbar
ist. Uberhaupt herrsche eine sehr offene
Atmosphire im System, findet Gustke.

Da e-motion technologies noch ein recht
junges System ist, sei man im Vergleich zu
anderen, etablierten Systemen ,mehr Un-
ternehmer”, halt Niklas Gustke fest. Man
habe einen groReren Spielraum und da-
mit gleichzeitig auch hohere Anforderun-
gen zu bewdltigen - aber das hat sich der
Franchisepartner bewusst so ausgesucht.
Unterstltzung sei aber natiirlich trotzdem
vorhanden; vor allem im Bereich Marke-
ting und Online-Prasenz ist Niklas Gustke
dankbar fiir die professionelle Arbeit des
Franchisesystems. Das Unternehmen sei
gut in den Suchmaschinen platziert und
habe wirklich gute Inhalte, findet er. Die

gute Platzierung im Internet sei immens
wichtig, da viele seiner Kunden tatsachlich
iiber diesen Weg auf ihn aufmerksam wer-
den. Der Franchisenehmer bedient auch
einen Nischenmarkt mit Dreiradern, die
sich fiir Menschen mit kérperlichen Beein-
trachtigungen eignen. Diese suchen natur-
lich vorab gezielt im Netz. AuRerdem seien
die Einkaufskonditionen in einem Verbund
viel besser wie fir Einzelkampfer, so Gustke.
Das Geschaft ist sehr gut angelaufen und
so kann sich der Unternehmer durchaus
vorstellen, noch einen weiteren Stand-
ort zu erdffnen. In seinem geschéftlichen
Alltag kiimmert er sich ,um alles”, wie
er lachend berichtet. Er hatte zu Beginn
nur Teilzeitkrafte angestellt, jetzt jedoch
auch eine Vollzeit-Kraft. Vom Putzen dber
Beraten und Verkaufen, Auslieferungen
und Reparatur-Service, Buchhaltung und
Reklamationsbearbeitung sei alles da-
bei. AuRerdem ist er fir das lokale Mar-
keting zustdndig, auch fur das regionale
Online-Marketing. Hier hat er aber einen
Dienstleister von e-motion technologies in
Anspruch genommen, der ihm vom Fran-
chisesystem empfohlen wurde - was auch
eine Erleichterung sei, wenn man geeignete
Agenturen nicht erst alle selbst kontaktie-
ren und vergleichen misse, so Gustke. Das
Verhéltnis von Verbindlichkeit und freiem
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Die Beziehung zU Party dorts,

Geschaftsfiihrern des
als auch zum Unternehmensg B et
siviert sich im Laufe der Jahre. Im

2012 grindet Cudok schliel’éli'ch gemeu;se;;ﬂ
mit einem Partner, Tobias ViRe, den .a y
Rent Standort in Minchen. Im Vorfeld 'm'for-
miert sich Cudok intensiv tber Franghmmg.
Er hat Kontakt zu vielen der Franch}senel?—
mer von Party Rent und tauscht sich mit
ihnen tber ihre Erfahrungen mit dem Fr"an—
chisesystem aus. Die familiare Atmosphére.
der enge Zusammenhalt und der starke
Austausch untereinander beeindrucken den
Unternehmer damals wie heute.

Dass es der Standort Miinchen werden soll,
ist frih klar, doch vor der Griindung beob-
achten Cudok und Vike den Wettbewerb
genau und analysieren, wo der Standort
logistisch am sinnvollsten platziert werden
kénnte. Bendtigt werden sowoh! grofe La-
gerflachen als auch Birordume. Sie star-
ten damals zu sechst: Die vier ersten An-
gesteliten kommen von anderen Party Rent
Betrieben und konnen ihr Know-how ent-
sprechend sinnvoll einbringen. Mittlerweile
zahlt der Standort Miinchen 21 Angestellte.
Ein gutes Team aufzustellen sei wichtig, um
wettbewerbsféhig zu sein, so Cudok.

Noch vor der Griindung, im September 2012,
besucht Cudok mit seinem Geschéftspart-
ner die anderen Party Rent Betriebe und
versucht anhand der Beobachtungen, die
sie dort machen, Riickschliisse fur den ei-
genen Betrieb zu ziehen. Am Anfang habe
jeder alles gemacht, erinnert sich Cudok
Mittlerweile haben sich die Franchisepart'-
n'er die Arbeit aber aufgeteilt: ViRe kiimmert
sich um Buchhaltung und Logistik, Cudok

um den Vertrieb und das Proj
un o jektmanage-

Die Vo‘rleile in der Partnerschaft mit dem
Franchisesystem sieht der Unternehmer kjar

12 franchiseERFOLGE . Juni/luli 2014

Ben cudok
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in der Nutzung der bekannten [v
dem vorhandenen Know-how. (
Beginn wird dieser Vorteil deui
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sudem von besseren Einkaufskor 11676,
und der Web-Présenz. Und wenr
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vier Mal im Jahr finden offizielle Partner.
treffen statt, bei denen Veranderungen,
produktentwicklungen und Neuigkeiten
zum Beispiel in Sachen Web-Prisenz he-
sprochen werden. Aber auch im Alltag
hat Ben Cudok regen Kontakt zu den an-
deren Partnern. Man kdnne sich Gber al-
les austauschen, da sich die Probleme ja
doch haufig dhneln wirden, was Cudok
als motivierend empfindet: ,.Es kocht nicht
jeder sein eigenes Siippchen”. AuBerdem
sind eigene Ideen bei Party Rent immer
willkommen, meint der Unternehmer. Fir
Innovationen wilrden beispielsweise kleine
Gruppen bestehend aus Franchisepartnern
gebildet, die sich dann sogar europaweit auf
die Suche machen. Hier profitiert das Un-
ternehmen dann auch von den unterschied-
lichen Backgrounds der Partner. Ben Cudok
sagt, dass ihn bis heute kein anderes Fran-
chisesystem mehr (iberzeugt hat als Party
Rent. Aber natiirlich brauche man auch als
Franchisenehmer - wie ganz allgemein als
Unternehmer - einen langen Atem.

Die Franchise- und Lizenzsysteme der
Branche Hobby, Event und Freizeit sind
natirlich ebenso vielfiltig wie die Branche
selbst. Ob kulinarische Stadtfihrungen
Kpchkurse und Weinverkostungen, spor-
tive Konzepte oder Vermietung von Event
Equipment: Wer seine privaten Interessen
und vielleicht sogar sein Hobby zum Beruf
machen méchte, sollte auch die zahlreichen
Franchiseangebote ins Auge fassen. ~ ®




