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" Explosieve groei bi
\ A Wer‘sell Benelux
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Een jaar of tien was Michel Wenzel al be-
zig met zijn laserbedrijf, dat shows deed
op het allerhoogste niveau, toen rond
2000 de economisch mindere tijd aan-
brak. Omdat je bij een laserbedrijf gro-
te investeringen moet doen, waarvan
het — zeker in mindere tijden — nog maar
de vraag is of je er wat van terug ziet.
Wenzel vond het te onzeker en besloot
het bedrijf van de hand te doen. Een
goede keuze, zo bleek achteraf. “lk ben
toen een product gaan zoeken waarmee
ik wel in hetzelfde wereldje kon blijven
werken. Evenementen, beurzen, thea-
ters...geweldig! Daarom heb ik een pro-
duct gezocht dat helemaal in de basis zit
en dus altijd nodig is, of het nou goed
of slecht gaat met de economie”, ver-
telt hij.

Producten en diensten

Zo kwam Wenzel in 2001 uit bij podiumde-
len en gordijnen. TheaRent opereerde toen
nog vanuit Amersfoort, op een oppervlakte
van 70 vierkante meter met één stapel podi-
umdelen en een paar gordijnen. Dat die tij-
den inmiddels achter ons liggen, blijkt wel
in het nieuwe pand in Hazerswoude Dorp.
Het telt een slordige 2500 vierkante meter
en door de jaren heen zijn er ook heel wat
meer producten en diensten in het pakket
van TheaRent gekomen. Denk daarbij bij-
voorbeeld aan LED sterrendoeken, pipes
& drapes, standbouw en wanden, trussen,
layher podium en rigging. Bovendien werd
ook Wensell Benelux tussendoor nog opge-
richt, de tak die materialen voor theaters,
beurzen en evenementen verkoopt, zoals
tapes, ty-raps, klittenband, trussen, podi-
umdelen, balletvloeren, pipes & drapes en
tapijt. Bovendien levert Wensell confectie
van textiel voor met name evenementen.

likopterview’ is dan ook kenmerkend voor
de werkwijze van TheaRent. “In het begin
deed ik het in mijn eentje, maar nu hebben
we een drietal accountmanagers die projec-

ten voorbereiden. Dat zijn allemaal mensen
met een technische achtergrond. Licht, ge-
luid, projectie...het heeftin directe zin niets

met ons product te maken, maar ze weten
daardoor wel ook wat belangrijk is voor an-
dere leveranciers waarmee we samenwer-
ken. Ze hebben overzicht en verstand van
andere professies. Zo kun je een product af-
leveren dat goed past en waar andere ook
mee uit de voeten kunnen.”

Behalve de verhuizing zijn er nog meer ont-
wikkelingen gaande bij Wenzel en consor-
ten. Begin dit jaar is bijvoorbeeld in Belgié
een vestiging van TheaRent en Wensell ge-
start. “In Belgié was op dit gebied eigen-
lijk maar één grote aanbieder, vandaar dat
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onze klanten ook schone en schadevrije
gordijnen, dus wit is bij ons ook écht wit.”

De meestrecente ontwikkeling bij TheaRent
is dat per 1 september één van de oud-
ste theatertextielbedrijven die Nederland
rijk is, Van Maaren Theatertextiel, is over-
genomen. In één klap beschikt TheaRent
nu dan ook over het grootste atelier van
Nederland. Van Maaren Theatertextiel is
sinds 1938 leverancier van toneelgordijnen,
horizondoeken, dansvinyl, railsystemen,
gaasdoeken en projectieschermen en door
de overname ontstaat een uniek en all-
round bedrijf met een schat aan ervaring.
“Helemaal omdat Peter van Maaren hier de
leiding gaat krijgen over ons atelier”, ver-
klaart Wenzel. In eerste instantie maak-
te TheaRent alleen gordijnen voor de ei-
gen verhuur, maar omdat er begin 2006 zo
veel vraag kwam, werd besloten ze ook te

Technische achtergrond

Verhuren kan iedereen volgens Wenzel:
“Maar het gaat om de toegevoegde waar-
de die je daarbij levert. Bijvoorbeeld door
niet de opdrachtgever op goed geluk te la-
ten beslissen wat ‘ie huurt, maar juist door
ook een adviserende rol te hebben. Wij be-
palen zelf de kwaliteit en dat doet dus niet
de klant.” Meedenken met de klant dus,
omdat het lukraak plaatsen van gordijnen
en podiumdelen — wat volgens Wenzel nog
regelmatig gebeurt - ook de nodige techni-
sche gevolgen zal hebben voor alles wat er
nog achteraan komt bij de opbouw van bij-
voorbeeld een evenement. Wenzel: “Dat is
ook mijn voordeel. Met het laserbedrijf heb
ik ook aan de andere kant gestaan en daar-
door weet ik wat de voor- en nadelen van
bepaalde oplossingen kunnen zijn."” Die ‘he-

daar kansen liggen”, verklaart Wenzel. Ook
in Nederland is het aantal aanbieders klein
en daar zit dan ook meteen de reden dat
het TheaRent zo voor de wind gaat en het
bedrijf dus zo flink aan het groeien is. “lk
denk dat het komt omdat het op zich geen
spannend product is. lets als laser spreekt
natuurlijk meer tot de verbeelding dan bij-
voorbeeld gordijnen. Toch zien wij er veel
uitdagingen in en halen we er veel voldoe-
ning uit. Dat is natuurlijk makkelijk praten
als het zo goed gaat, maar het komt ook
doordat we de allerhoogste kwaliteit na-
streven. Ik haal er bijvoorbeeld echt voldoe-
ning uit als de onderkanten van alle gordij-
nen op precies dezelfde hoogte hangen als
we de Jaarbeurs afhangen. Dat er zo veel
aandacht aan besteed wordt, dat zie je bij
geen enkel ander bedrijf. We garanderen

gaan confectioneren en verkopen. “"Met de
komst van Van Maaren zal dat alleen nog
maar een boost krijgen. Groot voordeel is
dat we dingen die we niet hebben in ons
verhuurassortiment, wel heel snel kunnen
maken. Ook rare maten bijvoorbeeld.”

Wat goed is komt snel. Het is een uitdruk-
king die TheaRent dus op het lijf geschreven
lijkt. En Wenzel heeft al verdere stappen in
gedachten, zo verklapt hij: “We zullen altijd
op zoek gaan naar zaken waarmee we in de
breedte kunnen uitbreiden. Op die verde-
re groei hebben we ook al ingespeeld. We
hebben hier iets verderop namelijk een stuk
grond gekocht, waarop we een nog wat
groter pand gaan neerzetten. Daar gaan we
dan dus nog verder groeien.”
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