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Unter dem Namen „mobilcom-
Shop“ vergibt der norddeutsche 
Serviceprovider seit 1995 Einzel-
handels-Franchise für den Ver-
kauf von Telekommunikations-
produkten und -dienstleistungen. 
Durch die Fusion mit freenet hat 
sich das Unternehmen als Univer-
salanbieter für Mobilfunk, Fest-
netz und Internet etabliert und 
dadurch weitere attraktive Ab-
satzmöglichkeiten für die Partner 
geschaff en.

1. Warum sollte sich ein Existenz-
gründer für Ihr System interessie-
ren?

Wir sind nicht nur der wendigste 
Anbieter in einem sehr dynami-
schen Markt, wir haben im deut-
schen Telekommunikationsmarkt 
von den unabhängigen Anbietern 
das erfolgreichste Partnermodell. 
Unser System blickt auf mittler-
weile 14 Jahre Franchise-Erfah-
rung und das ist in allen Bereichen 
zu spüren. Wir können Franchise 
und wissen, worauf es ankommt: 
eine intensive, faire Partnerschaft. 
Ideen und Anregungen fi nden 
immer ein off enes Ohr und er-
fahren dann auch eine schnelle 
Umsetzung. Wir legen nicht nur 
viel Wert auf einen guten Draht 
zwischen Zentrale und unseren 
Partnern, sondern fördern auch 
den Austausch der Partner unter-
einander. Da ist eine starke Ge-
meinschaft herangewachsen, in 
der neue Mitglieder von Anfang 
an riesige Unterstützung erfah-
ren.

2. Worauf achten Sie, wenn sich 
ein Interessent bei Ihnen um eine 
Franchise bewirbt?

Wir suchen den Unternehmer, der 
vor allem Freude am Verkaufen 
und im Umgang mit Kunden hat. 
Unsere Partner können unseren 
Kunden komplizierte Technologi-
en einfach und verständlich näher 
bringen, sodass der Kunde Spaß 
an den technischen Möglichkei-
ten hat. Dafür ist die Affi  nität zum 
Thema Technik natürlich sehr hilf-
reich. Uns ist wichtig, dass unsere 
Partner einen starken lokalen Be-
zug haben und besonderen Wert 
auf die Nähe zum Kunden legen.

3. Es wird immer schwieriger, 
eine Existenzgründung zu fi nan-
zieren. Ist das gelungen, muss 
ein guter Start her: Wie hilft die 
Systemzentrale in Sachen Finan-
zierung und Unterstützung? 

Wir übernehmen die komplette 
Einrichtung des Shops, deshalb 
be nötigen unsere Existenzgrün-
der verhältnis weise ein relativ ge-

ringes Startkapital von 10 000 bis 
15 00 Euro, das für die EDV-Anla-
ge, die Produktausstattung und 
die Miete ausreicht. Außerdem 
muss der Partner bei uns weder 
eine Franchisegebühr entrichten 
noch eine monatliche Abgabe 
leisten. Aber was noch viel ent-
scheidender für unsere Franchi-
segründer ist: Bei uns beginnt 
die Unterstützung noch vor Er-
öff nung des eigenen Shops. Un-
sere Existenzgründer können 
vor Start bei verschiedenen be-
stehenden Partnern im Shop auf 
„Schnupperkurs“ gehen und auch 
eine spezielle Starterschulung 
besuchen. Die besten Grundvor-
aussetzungen also, um sich dann 
vom ersten Tag an selbstbewusst 
auf Verkauf und Beratung zu 
konzentrieren. Trotzdem steht 
insbesondere in der ersten Zeit 

den Partnern zusätzlich ein per-
sönlicher Ansprechpartner zur 
Seite. Außerdem erhalten die 
Partner eine vom Unternehmens-
Marketing organisierte Eröff -
nungspromotion inklusive Flyer-
verteilung sowie unterstützende 
Pressearbeit.

Wenn auch Sie sich für eine Fran-
chisepartnerschaft interessieren, 
kontaktieren Sie:

mobilcom 
Communicationstechnik GmbH
Ein Unternehmen der freenet AG
Frau Petra Böttner
Hollerstraße 126
24782 Büdelsdorf
Tel: 04331-691199
Fax: 04331-692028
franchise@mobilcom.de
www.mobilcom.de/franchise

Drei Fragen an Christoph Preuß, Bereichsleiter Shop Vertrieb und Franchise der freenet AG

Vom Betriebsschlosser über den Fahrdienstleiter in einem städti-
schen Nahverkehrsbetrieb zum eigenen Mobilfunk-Shop: Ralf Taube 
hatte bereits eine bewegte Karriere hinter sich, bevor er seine beruf-
liche Heimat bei mobilcom-freenet fand. Seit August 2007 betreibt 
der gebürtige Duisburger den Shop in der Neustraße 32 in Bocholt. 

„Ich bin durch den freenet-mobilcom Shop 
Dinslaken auf das Unternehmen aufmerksam 
geworden“, erzählt Ralf Taube. Als er in der  
Dinslakener Innenstadt an dem 
Shop vorbei ging dachte er: „so ein 
Shop könnte Dir auch gefallen“. Zu-
hause hat er sich dann sofort auf der 
Homepage von freenet-mobilcom 
infor miert. Hier fand er die Informa-
tion, dass die Shops durch selbstän-
dige Franchisepartner geführt wer-
den. Daraufhin hat Ralf Taube sich 
spontan für den Bewerbertag im 
März 2007 von freenet-mobilcom angemeldet. 
Der Tag hat den 41-Jährigen überzeugt. Das 
Konzept sei stimmig, das Team auf Anhieb sym-
pathisch und ein großer Fan von neuen Tech-

nologien sei er ohnehin schon immer gewesen. 
Nach einem Probetag in dem Hildener freenet-
mobilcom Shop ging alles ganz schnell. Noch 

im August desselben Jahres startete 
Ralf Taube als Franchisenehmer von 
freenet-mobilcom seinen eigenen 
Mobilfunkshop in Bocholt.

„Mit einer Partnerin, die voll hinter 
mir steht und mit der hervorragen-
den Einarbeitung und Unterstüt-
zung von freenet-mobilcom habe 
ich mir jetzt meinen Traum von der 

Selbstständigkeit erfüllt“, freut sich Ralf Taube. 
„Die erste Zeit war hart, von sehr viel Arbeit 
bestimmt, aber dennoch waren es schöne Mo-
nate, die ich nicht missen möchte.“ 

Glücklicher Quereinstieg in NRW – 
Portrait eines Existenzgründers

Andreas Steinweg bei der Leckortung für Locatec

Der Tag an dem die 
Zukunft begann

Am 1. Februar 2008 begann für Andreas Steinweg 

(41) ein neuer Lebensabschnitt: Dieser Tag markiert 

seinen Sprung in die Selbständigkeit. Seither ist er 

Franchise-Nehmer von Locatec, dem marktführenden 

Unternehmen für Leck- und Leitungsortung, Infrarot-

Thermografie und Rohrnetzservices. 

Steinweg, von der Ausbildung her Umwelttechniker, 

war vorher über 15 Jahre erfolgreich im technischen 

Vertrieb von Pumpen tätig und fand, dass es an der 

Zeit war, seinem Leben noch einmal einen entschei-

denden Schwenk in Richtung Zukunftssicherung zu 

geben. Eine neue Herausforderung sollte es sein und 

er wollte für sich selbst etwas aufbauen: Ein Unter-

nehmen, das ihm gehört und in dem er sein eigener 

Chef ist. 

Start mit 15 Aufträgen

Nach intensiver Prüfung diverser Alternativen ent-

schied er sich für das erfolgreiche Locatec-Franchise-

Konzept. Dort war überdies noch das Gebiet im Groß-

raum Kiel frei, in dem auch sein Heimatort Fargau 

liegt. Nach einer intensiven Schulung durch Locatec 

und einer Trainingsphase „On the Job“ zusammen 

mit bereits erfahrenen Locatec-Franchise-Partnern, 

konnte er dann im Februar 2008 in die Selbständig-

keit starten. „Bereits im ersten Monat meiner Selb-

ständigkeit als Locatec-Partner konnte ich 15 Aufträge 

abwickeln,“ berichtet er heute stolz. „Natürlich hat 

mir der Umstand geholfen, dass ich gerne mit Tech-

nik umgehe, aber auch meine Erfahrung im Vertrieb. 

Schnell hatte ich gute Kontakte zu den regional wich-

tigen Installateur-Betrieben und Hausverwaltungen. 

An die Zielgruppen Versorger und Industriebetriebe 

muss ich aber noch ran.“ 

Auf diese Weise hat sich die Zahl der Aufträge Mo-

nat für Monat gesteigert. Im August waren es dann 

schon über 30 – Tendenz weiter steigend. Dabei liegt 

die maximale Kapazität eines Partners mit einem 

Servicefahrzeug erfahrungsgemäß bei 40 Aufträgen, 

die unter günstigen Bedingungen pro Monat abge-

wickelt werden können. Da ist es nur konsequent, 

wenn Andreas Steinweg schon über den Einsatz ei-

nes 2. Einsatzfahrzeuges nachdenkt. Zumal ihm die 

Locatec-Zentrale in Crailsheim auch immer wieder 

Aufträge aus dem stark wachsenden Geschäft der 

zentralen Auftragsabwicklung mit überregional täti-

gen Sanierern, Versorgern, großen Hausverwaltungen 

und Versicherungen zuspielt. Auch im Gebiet der Inf-

rarot-Thermografie zur Erkennung von Wärmeverlus-

ten bei Gebäuden mit dem Ziel, Heizkosten zu sparen 

und Baumängel nachzuweisen, sieht Steinweg noch 

große Reserven im Aufbau seines Unternehmens. 

Unterstützung durch die Ehefrau

Bei allem wird er unterstützt von seiner Ehefrau, 

die ihn bei der Abwicklung der Buchhaltung und 

als Ansprechpartnerin im Büro zu Hause tatkräftig 

unterstützt. Gerne empfiehlt er deshalb das Locatec-

Franchisekonzept im Bekanntenkreis weiter. „ Aber 

natürlich nur, wenn dies meine von Locatec zuge-

sicherte Gebiets-Exklusivität nicht tangiert“, fügt er 

lächelnd hinzu. Als Unternehmer muss man eben das 

Marktpotential verteidigen, für das man sein Unter-

nehmen gegründet hat.

Weitere Informationen über Locatec und die 

Möglichkeiten einer Franchise-Partnerschaft: 

www.locatec.de

Intensiv suchte der gelernte Umwelttechniker Andreas 
Steinweg nach dem passenden Franchise-System. Nun ist 
er frisch gebackener Unternehmer und bereut keinen Tag, 
dass er sich zu diesem Schritt entschlossen hat.
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