Im Gesprach

Veronika Bellone im
Gesprach mit Daniel Ober-
beck, regionaler Franchise-
partner von Gymboree

Veronika Bellone: Sie sind regionaler
Franchisepartner von Gymboree (amerika-
nisches Franchisesystem fiir frithkindliche
Forderkurse) in Basel. Es ist eine Heraus-
forderung, ein Konzept mit einem giinzlich
anderen kulturellen Hintergrund zu iiber-
nehmen. Was war bei Thnen der Antrieb?

Daniel Oberbeck: Von
den weltweit iiber 600
Gymboree Filialen liegt
mehr als die Hiilfte nicht
im Ursprungsland Ame-
rika. Entsprechend hat

sich das Konzept auch in
Lindern mit den verschiedensten kulturel-
len Hintergriinden behaupten kénnen. In
der Schweiz liegt die Herausforderung si-
cherlich darin, dass man gegeniiber neuen
Dienstleistungen noch immer eher kritisch
eingestellt ist. Férderung von Kleinkin-
dern wird oft mit ,privilegiert und elitir®
assoziiert. Denken Sie zum Beispiel an
Babyschwimmkurse; heute redet niemand
mehr von iibertriecbenem Ehrgeiz, wenn
man mit dem Kind einen solchen Kurs
besucht.

Veronika Bellone: Halten Sie in Threm
Fall die kulturellen Unterschiede im Kon-
zeptinhalt eher fiir einen Wetthewerbsvor-
teil?

Daniel Oberbeck: Da wir wenig Wetthe-
werb haben und Gymboree der weltweite
Marktfithrer in diesem Segment ist, kann
man von Wettbewerbsvorteilen sprechen.
Jedoch muss man hierzulande noch Uber-
zeugungsarbeit leisten, warum man das
Kind iiberhaupt auf spielerische Weise for-
dern soll. In anderen Lindern, in welchen
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Bildung kein selbstverstindliches Gur ist,
sind solche grundsitzlichen Diskussionen
leider nur einer gewissen Einkommens-
schicht vorbehalten. Von unseren 300 Kun-
den sind etwa 1/3 Schweizer, die restlichen
stammen aus ca. 40 verschiedenen Lindern.

Veronika Bellone: Inwieweit diirfen Sie
Anpassungen im Dienstleistungspaket vor-
nehmen, um den hiesigen Bediirfnissen ge-
recht zu werden?

Daniel Oberbeck: Wir geniefien einen
gewissen Handlungsspielraum; mit iiber
30 Jahren Erfahrung und weltweiter Pri-
senz konnen wir uns aber auf pidagogisch
erstklassige Kurse verlassen. Das mogliche
Dienstleistungsspektrum von Gymboree
(Bewegungs-, Musik, Kunst, Ballett, Yoga-
klassen etc.) ist so umfangreich, dass es fiir
den einzelnen Franchisepartner bereits
eine Herausforderung darstellt, simtliche
Lektionen qualitativ hochwertig anbie-
ten zu konnen. Ein riesiges Potenzial se-
hen wir in der Schweiz in zweisprachigen
Spielgruppen (2% bis § Jahre). Da denke
ich an meine 4 jihrige Tochter: Sie geht
seit knapp 2 Jahren in unsere zweisprachige
Spielgruppe ,Global Kids* (Deutsch/Eng-
lisch) und hat spielerisch und natiirlich fast

eine zweite Muttersprache mithekommen.
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eronika Bellone: Wie intensiv ist bei
Ihnen die Zusammenarbeit mit dem Fran-

chisegeber?

Daniel Oberbeck: Die Schweiz ist dem
Masterfranchisor von Deutschland/Oster-
reich/Schweiz unterstellt. Es gibt regelmi-
fige Treffen und Ausbildungsanlisse fir
das Lehrpersonal. Da wir noch eine relativ
junge Organisation sind, ist die Zusam-
menarbeit vor allem auf ein gemeinsames
Lernen von einander ,,best practice® ausge-
richtet. Da wir iiber eine webbasierte Soft-
ware verfiigen, sind somit auch simtliche
Informationen online immer zur Verfii-
gung. Ein Mal im Jahr besucht uns jemand

vom Headoffice San Francisco.

Veronika Bellone: Dass die Forderung
von Klein(st)kindern viele Moglichkeiten
fiir spiteres Lernen freisetzen kann, wird
erst heute so recht erkannt. Wie ist Thre
Erfahrung? Welche Effekte konnen erzielt
werden mit den Gymboree-Dienstleistun-

gen?

Daniel Oberbeck: Teilweise fiihlen wir
uns wie Pioniere in einem wachsenden
Geschiftsfeld. Wihrend man sich in der
Schweiz noch dariiber streitet, ob man eine
zweite Sprache mit acht oder neun Jahren
erlernen soll, sind die einfachsten Lernpo-
tenziale bereits vergangen. Niemand von
uns will die Kinder iiberfordern oder in ein
Raster stecken. Im Gegenteil: Wir wollen
die Kinder gezielt in ihrem Selbstbewusst-
sein stirken und sie auf dem Weg als geistig
gesunde und neugierige Menschen beglei-
ten. Plakativ gesprochen: Heute werden
fiir Hundebesitzer und ihre Vierbeiner
Welpenkurse, Erziechungskurse etc. an-
geboten. Wir Eltern sind auch auf Hin-
tergrundinformationen zur Entwicklung
unserer Kinder angewiesen und freuen uns
iiber Anregungen, was unsere Kinder mo-
mentan beschiftigt oder welche Spiele ihre
Sinneswahrnehmungen unterstiitzen. Wie
soll ich als Vater beispielsweise wissen, dass
mein Kind momentan extrem auf Farben

reagiert. Und macht es nicht mehr Freude,

mit anderen zusammen zu singen als immer
stets das selbe Gute Nacht-Lied?

Veronika Bellone: Welche Ziele haben Sie
als Franchisepartner?

Daniel Oberbeck: Wir als Eltern haben
einen Ort gesucht, an dem wir gemein-
sam mit unserem Baby und den Kindern
+Quality Time“ verbringen, also etwas
erleben konnen, wihrend alle profitieren.
Wir sind keine Vereinsmenschen, wollten
stattdessen eine hochwertige Institution
mit professionellem Personal. Gleichzei-
tig habe ich in meinen vorherigen Titig-
keiten bei internationalen Firmen erkannt,
wie einsam die PartnerInnen der ,Expats®
sind, welche nicht wie der/die berufstitige
Ehemann/frau ein Netzwerk am Arbeitsort
aufbauen kénnen und somit eine Plattform
suchen, auf freiwilliger Basis Menschen in
dhnlichen Lebenssituationen kennenzu-

lernen.

Um auf Thre Frage zuriickzukommen:
Ich hatte bisher noch nie eine so klare
Marktliicke mit einem solchen Potenzial
entdeckt und entsprechend den Schritt
in die Selbststindigkeit gewagt. Durch
die Leidenschaft fiir das Geschiftsmodell
waren bis heute konkrete Ziele gar nie im
Vordergrund. Aber natiirlich macht es Spafi,
wenn man dabei noch Geld verdienen und
vielen Familien einen vielfiltigeren Alltag
und darum vielleicht sogar eine bessere

Welt bieten kann.

Veronika Bellone: Vielen Dank fiir das
interessante Gesprich. m



