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Bitte beantworten Sie die folgenden Fragen so objektiv wie mdglich. SYNCON wird
alle erhaltenen Daten vertraulich behandeln und nur fur die Analyse der Franchise-
Eignung Ihres Konzepts verwenden. Die Analyse erfolgt nach bestem Wissen, aber
ohne Garantie und Haftung.

Die Datenbasis fur die Franchise-Eignungsanalyse umfasst insgesamt rund 75
Fragen, unterteilt in 10 Bereiche:

Unternehmen
Produkt

Markt
Wettbewerb
Strategie
Management
Marketing
Vertrieb
Warenversorgung
Kapital

OO0O000oooogd

Einzelne Fragen mogen Ihnen etwas abstrakt erscheinen. Sie sind flr uns trotzdem
zur Beurteilung des Umfeldes lhres Geschaftskonzepts hilfreich. Falls eine spontane
Beantwortung schwierig ist, kdnnen Sie diese Fragen jedoch auslassen. Dies gilt
auch far Fragen, die in Threm besonderen Fall nicht zutreffen.
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1 Unternehmen

1.01 In welchem Wirtschaftsbereich sind Sie tatig?

INAUSEIIE oeveiiiie e
GroBBhandel .........cccoeeevvvviiiiiiinenee,
Einzelhandel ............ccoeviiiiiiiiinnnnnn
Handwerk .......cooooveeiiiiiiiiiieeeeeen,
Dienstleistung .........cccceveveveeeeneennnn.
Freie Berufe .......cooveveiiviiiiieeceen,

ooogogg

1.02 Welche Rechtsform hat Ihr Unternehmen?

gooooogd

1.03 In welcher Branche sind Sie tatig?

1.04 Wie lange sind Sie bereits in dieser Branche téatig?

Uber 20 Jahre .....ccooovvveveeeviieeeen,
15 bis 20 Jahre ........ccceevvvvvneeeennn.
10 bis 14 Jahre .......ccccoeevvvnneeennnn.
5bis9Jahre .....ccccoveeeeiivieeiinnnnen.
2bis5Jahre ......cccooeeeiiiviieciinnnn
unter2Jahre .....ccoooeeveieeiiiieennnn,

oooood
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2 Produkt

2.01 Fur welches "Produkt" soll die Franchise-Eignung analysiert werden?
Bitte beschreiben Sie in Stichworten das vertriebene Produkt, die
Dienstleistung und die Verkaufsform (den "Geschaftstyp").

2.02 Woraus besteht der Kern lhres "Produkts"”, handelt es sich um eine
Ware, eine Dienstleistung oder eine Kombination?

Eigenes Erzeugnis .........cccccee......
Handelsware ..........cccccoeeeeeeeeennnnn.
Sortiment .....cooveeeeeieiis
Handwerkliche Leistung .............
Dienstleistung ............ccevvvvvvnnnnnnn.
Waren-Dienstleistungs-Paket ...

Vermittlung ..o,

O o0oogogonoaon

SOoNStigeS ...oooeeeiieieen
Welches?

2.03 Was ist das Besondere an Ihrem "Produkt" (Geschaftskonzept)?
Wodurch unterscheiden Sie sich von lhren Wettbewerbern?
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2.04 Welchen Nutzen bietet Ihr ,,Produkt“ dem Kunden im Absatzmarkt?
Bitte schwérzen Sie die Kreise linksbiindig von 1 — 4 je nach Erfolgsbeitrag.

Ware (Einzelprodukt) .......... OO0OO00O O
Sortiment Warengruppen .... OO0OO0O0O U
Beratung ........ccccccviiieiiinnnnnn. OO0OO0O0O U
Transparenz (Pool) .............. OO0O00 O

2.05 Welchen Beitrag leisten die einzelnen Elemente fir den Markterfolg?
Bitte schwérzen Sie die Kreise linksbiindig von 1 — 4 je nach Erfolgsbeitrag.

SEeIVICE ..ovviiiiiiiiiiieeeeeee e, OO0OO0O0O O
Bequemlichkeit ................... OO0O0O0O U
Sicherheit .......ccccccceiiiiinnns OO0O0O0 U
Prestige ......cccocvvvvvviviiinennnnn, OO0OO0O0O O
Lebensfreude .........ccccceennnn. OO0OO0O0O O
Kundennédhe ..............ccccee OO0O00 U

2.06 Ist Ihr Unternehmen neben diesem Geschéftsfeld auf anderen
Geschaftsfeldern tatig (andere Sparten)?

Ja,und zwar: ......coccoeveiinen ]
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2.07 Welchen Anteil hatte das zu analysierende ,,Produkt“ im Durchschnitt
der letzten 3 Jahre an Ihrem Umsatz insgesamt und lhrem Inlandsumsatz
(soweit Sie auch im Ausland tatig sind)?

Insgesamt Inland

] 100 % ]
] 70-99% [
] 50-69% [
] 20-49% [O
L] unter20% [J
2.08 Welche Anforderungen stellt Ihr ,,Produkt“ an den Service?

KEIN SEIVICE .iiiiiiiiiiiiiieiee e ]
einfacher Service, kann dezentral ausgeftihrt werden ......... ]

uberwiegend einfacher Service, kann (von Ausnahmen
abgesehen) dezentral ausgefuhrt werden ................coeeeeee ]

Uberwiegend anspruchsvoller Service, ein wesentlicher
Teil muss teilweise zentral ausgefuhrt werden .................... [

anspruchsvoller Service, muss generell zentral
ausgeflinrt werden ... e []

2.09 Worin besteht der dezentral zu erbringende Service?

Beratung
Auslieferung
Installation / Montage
Reparatur
Datenerfassung
Sonstiges, und zwar:

OoOoOoOd
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2.10 Erbringt Ihr Unternehmen zentral Service fur Endabnehmer und worin
besteht der Service?
nein U
ja, und zwar: O

2.11 Worauf beruht der Markterfolg lhres ,,Produkts“? Formulieren Sie bitte die
Erfolgsformel in maximal 10 Stichworten.

2.12 Wie ist die Erfolgsformel auf selbststandige Vertriebspartner
Ubertragbar? (Mehrfachnennungen maéglich!)

Lieferung spezieller AUSIUSTUNG .....coevvvieeeiiiiiiiniiiiiins
Lieferung spezieller Grundstoffe / Hilfsstoffe ..............
Lieferung von KNOW-hOW ............ccooviiiiiiiiiiiiiiiieecceei,

Verhaltenstraining ............eeeeeeviiie

(N I R I I B I

Nicht Gbertragbar ...,
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2.13 In welcher Zeit ist das fur den Verkauf und einen eventuellen Service
erforderliche Wissen bei konzentrierter Schulung Ubertragbar,
und zwar auf Fachleute aus der Branche und auf Branchenfremde?

Fachleute Branchenfremde
0 uber 3 Monate U
0 7 — 12 Wochen U
[ 4 — 6 Wochen ]
[ 2 — 3 Wochen ]
O unter 1 Woche O

2.14 Wie konnen Sie lhre Erfolgsformel vor einer Imitation durch
Wettbewerber oder ausscheidende Vertriebspartner schitzen?

Geheimnisse (z.B. Rezepturen) ...........ccccciieeeeeeeeeeiieeeeiiiiiinns
Patente und andere produktbezogene Schutzrechte ..............
GesChUtzte Marke .........coeeeiiiiiieii e
Exklusivrecht fir Bezugsquellen .............cccoeeeeeiieiiiieeeeeeieinn,
KEIN SCNULZ ...

O 0Oo0dgd

ST0] 0153 10 (=TT U o 4.1 o UUPR

2.15 Seit wie viel Jahren bieten Sie lhr ,,Produkt® an?

10 — 14 Jahre ........ ]
5-9 Jahre ............ O
2 —4 Jahre ............ L]
unter 2 Jahre ......... L]
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3 Markt

3.01 Wie haufig benotigt ein Verbraucher lhr ,,Produkt“?

mindestens 1 x im Monat ................ 0
mindestens 1 x im Quartal .............. ]
mindestens 1 x jahrlich ................... L]
mindestens alle 2 bis 5 Jahre ........ O
einmal im Leben .......cccccccoceeii, 0
3.02 Wie dauerhaft ist der Bedarf fiir Ihr ,,Produkt“?
standiger Bedarf, Substitution nicht vorstellbar ........ ]
langfristiger Bedarf, Substitution unvorstellbar ........ L]
auf mindestens 5 Jahre unveranderter Bedarf ......... (]
noch mindestens 2 Jahre unveranderter Bedarf ...... O
Bedarfsentwicklung ungewiss ............cccccevvvvveveiinnnnnnns ]

3.03 Wie hat sich das Marktvolumen fiir das ,,Produkt® in den letzten 5 Jahren
entwickelt? Welcher Wert ergibt sich, wenn Sie das geschatzte
Marktvolumen des letzten Jahres durch den Schatzwert vor 5 Jahren

dividieren?
Uber 1,9 ...... O
15-19.... O
12-14 ... O
1,0-1,2 ... O
unter 1,0 ...... ]
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3.04 Wie dirfte sich das Marktvolumen (der Bedarf) in den nachsten 5 Jahren
entwickeln?

stark wachsen ....... O
leicht wachsen ...... U
gleich bleiben ....... O
zurlck gehen ........ Ll

3.05 Wie stark sind saisonale Bedarfsschwankungen? Bitte dividieren Sie den
Durchschnittswert durch den Wert des schlechtesten Monats.

Uber 2,9 .... O
20-29... O
15-19... O
12-14... O
unter 1,2 .... L]

3.06 Inwelchem Malie ist das "Produkt" konjunkturabhéangig?

in Krisenzeiten groRerer Bedarf ...........cccccoevviiinnnes (]
in Krisenzeiten unveranderter Bedarf ..................... L]
in Krisenzeiten etwas geringerer Bedarf ................ L]
in Krisenzeiten erheblich geringerer Bedarf ........... 0
in Krisenzeiten Bedarfsriickgang um tber 50 % .... [
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3.07 Konnten Sie durch Varianten lhres ,,Produkts“ neue Kundengruppen
erschliel3en und in welchem Umfang wirde sich dadurch lhr
Kundenpotenzial erhéhen?

Ja, mindestens um 100 % ...... L]
Ja, mindestens um 50 % ........ O
Ja, mindestens um 20 % ........ ]
Ja, mindestens um 10 % ........ O
Nein, nicht moglich .................. O

3.08 Konnen Sie sich marktgerechte ,,Produkte” vorstellen, die mit geringem
Mehraufwand ohne wesentlich andere Anforderungen an Vertrieb und
Service denselben Kunden angeboten werden kénnten?

In welchem Umfang wirde sich dadurch lhr Marktpotenzial erhohen?

Ja, mindestens um 100 % ...... ]
Ja, mindestens um 50 % ........ L]
Ja, mindestens um 20 % ........ O
Ja, mindestens um 10 % ........ ]
Nein, nicht moglich .................. ]

3.09 Wo wird Ihr "Produkt" angeboten?

Deutschland ............cccoeeeeiiiiiiiiieeeeee,
OSEITEICN ...,
SCAWEIZ .covviieeeeeeeeee e
andere EU-LAnder .........cccccovveeevvvnnnnnn.
Welche?

andere europdische Lander ................
Welche?

OO000d

O

>

2

@

=
OooOoooo
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4 Wettbewerb

4.01 In welcher GroRenordnung lag lhr Inlandsumsatz mit dem ,,Produkt” im
Durchschnitt der letzten 3 Jahre?

Uber35MIO€ ..................
30—-35MIO€..................
2029 MIO € ..................
I5-19MIO€..................
10-14MIOE€ ..................
7—-9MIO€ ...
4-6MIO€ ...l
2-3MIO€ ........ooovvrnn.
500.000 —unter2 MIO € .....
unter 500.000 € ..................

OOoooooOogooo

4.02 Wie hat sich der Umsatz lhres ,,Produkts‘ in den letzten 5 Jahren
entwickelt? Welcher Wert ergibt sich, wenn Sie den Umsatz des letzten
Jahres durch den Umsatz 5 Jahre vorher dividieren?

Uber 2,9 ..... O
20-29 ... O
1,5-19.... O
1,2-14 ... O
unter 1,2 ..... ]

4.03 Welchen Teil des Inlandsmarktes erreichen Sie mit Ihrem bisherigen
Vertriebsweg? (Mehrfachnennungen mdglich)

gesamtes Bundesgebiet ................... L]
mehrere Bundeslander ...................... O
ein Bundesland ..........ccccooeeviiiiiienennn. (]
mehrere kleinere Gebiete .................. L]
ein kleines Gebiet, und zwar: ............. L]
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4.04 In welchen OrtsgréRRen sind lhre Vertriebsstellen vertreten?
(Mehrfachnennungen moglich)

nur Ballungsgebiete und Grof3stadte ......
grof3ere Stadte ..........oovvvvviviiiii,
mittlere Orte ........ooovvvvviiee
Kleinere Orte ........couvvveevveiiiiiiiiieeeeeeeeeeee

O 0000

landliche Gebiete ........coveveeiiiiieeenn

4.05 Wie hoch ist Ihr Marktanteil im gesamten Inlandsmarkt und in den von
Ihnen erreichten Regionen?

Inlandsmarkt Regionen
O uber 49 % O
[ 40-49% L]
( 30-39% O
O 20-29% O
O 10-19% O
U unter 10 % U

4.06 Was ist das Besondere des ,,Produkts“? Wodurch unterscheidet sich lhr
,Produkt“ aus der Sicht der Verbraucher von anderen?
Bitte versuchen Sie, die besonders attraktiven Merkmale mit 10 Stichworten
Zu umschreiben.

© Syncon Miinchen
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4.07 In welchen Merkmalen unterscheidet sich lhr ,,Produkt® aus Sicht des
Verbrauchers positiv von den Wettbewerbsprodukten und welches
Merkmal ist das erfolgsentscheidende?

Unterschied erfolgsentscheidend
U hohe Leistung 0

hohe Qualitat

ansprechendes Design

bedarfsgerechtes Design

perfekter Service

gunstiger Preis

intensive Werbung

gutes Image

attraktive Geschaftsraume

vorteilhafte Verkaufsmethode

O00o0oooooog™d
Oo0oogoooogd

besondere Kombination von

Ware & Service

O
O

hoher Marktanteil

Sonstiges, und zwar:

4.08 Der Ruf Ihres Produktes im Markt ist ein immaterielles Kapital. Etwa wie
viel Prozent Ihrer potenziellen Verbraucher kennen Ihr ,,Produkt®
und/oder Ihre Marke, im gesamten Inlandsmarkt und in den von Ihnen
bisher erreichten Regionen?

Inlandsmarkt bisher erreichte Regionen
[ tber 80 % (]
O 60 — 80 % O
O 40 - 59 % O
[ 20-39 % 0
L] unter 20 % L]

© Syncon Miinchen



SYNCON®

-15von 34 -

4.09 Welche Struktur haben lhre Wettbewerber?

wenige Grof3e .......cccceveeeeeiininnnnnns
wenige Grol3e und viele Kleine ...

viele Kleine ....oovveviiieeen

O 0O 00

sonstige, und zwar: ......................

4.10 Wie sind lhre kleinen Wettbewerber organisiert (in
Einkaufsvereinigungen oder Verbundgruppen)?

alle ungebunden ...................... ]
teilweise organisiert ............... ]
fast vollstandig organisiert ..... 0

© Syncon Miinchen
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5 Strategie

5.01 Welches Selbstverstandnis hat Ihr Unternehmen hinsichtlich der Rolle
im Markt?
Wer und wie wollen Sie sein fur lhre Verbraucher und lhre
Vertriebspartner?

Versuchen Sie, das bitte jeweils in maximal 10 Stichworten zu formulieren.

Fur Verbraucher: Fur Vertriebspartner:

© Syncon Miinchen
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5.02 Mit welchen Zielen und Erwartungen denken Sie an ein Franchise-
Vertriebssystem? Bitte nennen Sie zunéchst alle zutreffenden Grinde
und dann den ausschlaggebenden Grund.

Trifft zu ausschlaggebend

] Straff organisierter, steuerbarer und [
kontrollierbarer Vertriebsweg

] Expansion mit geringem Kapitaleinsatz ]

] Absatzsicherung durch Kundenbindung ]

[ Schutz vor Imitation durch schnelle [
Marktabdeckung

] Gewabhr fur qualifizierte Beratung und ]
qualifizierten Service

[ Gebiete mit "diinnem" Potenzial erschlieBen [
(z.B. Lucken in Filialsystemen schliel3en)

] individuelle Dienstleistungen zu Grol3- ]
serienprodukt mit Markenartikelcharakter

[ Fixkostenrisiko im Vertrieb senken [

] Kapitalbasis der Vertriebspartner nutzen ]

] Mit Hilfe der Vertriebspartner eine starke ]
Marke aufbauen

] Probleme der Personalorganisation l6sen ]

] Sonstiges, und zwar: ]

© Syncon Miinchen



SYNCON®

-18 von 34 -

5.03 Es gibt grindende und konvertierende (umstrukturierende) Franchise-
Systeme. Grindende Systeme errichten neue Vertriebsstellen (oft mit
Branchenfremden). Umstrukturierende Systeme uberfihren ein
vorhandenes Vertriebsnetz vollstandig oder teilweise in ein Franchise-
System. Welche Form erscheint Ihnen in Anbetracht der besonderen
Umstande zweckmaRig?

(Mehrfachnennungen maglich!)

Alle vorhandenen Vertriebspartner in ein Franchise-System
EINGIEAEIN .o [

Ausgewahlte vorhandene Vertriebspartner in ein Franchise-
System eingliedern und die Ubrigen aufgeben .............ccccooeee.n. [

Parallel zum bestehenden Vertriebsweg einen zweiten
Vertriebsweg mit ausgewahlten vorhandenen Vertriebspartnern
und zusatzlichen neuen aufbauen ..........ccccccccs O

Mit neuen, aber branchenerfahrenen Fachleuten systematisch
eine marktgerechte Vertriebsorganisation aufbauen .................. 0

Mit branchenfremden Existenzgriindern ein neues Vertriebs-
system aufbauen ... [

5.04 Wo sehen Siein Ihrer Branche die Moglichkeit, durch neue,
unkonventionelle Strategien nachhaltig erhebliche Wettbewerbsvorteile
zu erreichen? (Mehrfachnennungen moglich)

neue attraktive Geschaftstypen / Verkaufsformen...................
neue, bedarfsgerechte Angebotsbindel .............c..cccvvvinn.
eXKIuSive Produkte .........ccccovviieieiieiiiiieeee e
grol3er "Auftritt" mit perfektem Marketing .............ccoevvvinennn.
Kostenvorsprung durch konsequente Rationalisierung .........
Dienstleistungen als Uberregionaler "Markenartikel"..............
vertrauensbildende Imagepolitik durch "Gutesiegel" ..............
Betreuungsvorsprung durch Unternehmer an der "Front" .....
Wissensvorsprung durch systematische Qualifizierung .........

Wettbewerbsvorsprung durch Angebotspool ..........................

O 0oo0gogoogoodanod

SONSHJES, UNA ZWAT: ....coeeeeeeeiiiiieeie e e e
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6 Management

6.01 Inwelchem Mal3e kénnen Sie fur neue Aufgaben Management-
Kapazitaten freisetzen, ohne das Tagesgeschaft zu gefahrden? Wie viel
Management-Kapazitaten ausgedrtckt in Dezimalbruchteilen einer vollen
Arbeitskraft (AK) kénnen Sie in den nachsten 2 Jahren fur die
Entwicklung der Konzeption und des Franchise-Pakets, fir Aufbau und
Test des Pilotbetriebs, fur die Gewinnung und Schulung von Franchise-
Nehmern sowie fir Aufbau, Steuerung und Kontrolle der Franchise-
Betriebe zur Verfigung stellen, und zwar getrennt nach Funktionen?

Verflugbare Kapazitat

Geschaftsfihrung ..........ooooevvvicciieennn. 0, AK
Assistenten GF ...........cooovvvviiiiiiieeeennn. 0, AK
Vertriebsleiter .......ovvvvviieiiiiieciieeei 0, AK
Marketingleiter ..........oovevvvveeeiiiiniinnenenn. 0, AK
Controlling .....covvvevvviiiiiiiieee e, 0, AK

6.02 Kobnnen Sie einen Projektleiter einsetzen, der sich ausschlie3lich um die
Entwicklung des Franchise-Konzepts, der Franchise-"Werkzeuge", den
Aufbau des Franchise-Systems und die Betreuung der Franchise-
Nehmer kimmert?

ja
nein

OO
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6.03 Der Franchise-Geber ist das Vorbild im System. Bitte prifen Sie, in
welchem Mafl3e die wesentlichen Funktionen lhres Unternehmens bereits
heute vorbildlich funktionieren und bewerten Sie dies mit Schulnoten
(1 = sehr gut; 5 = mangelhaft).

Note
Marktforschung ........ccccocoeeiiiiiiiiiiiins
Produktentwicklung ............cccoiiiinis
Entwicklung von Marketingstrategien ..
Werbung / Verkaufsforderung .............
Einkauf ..o
Qualitatskontrolle .........cccceeevveeeeeeeennnn.n.
Vertrieb ...
LOQISHIK ...t
IT-Struktur ......oooiiii e
Benchmarking & Controlling ................
INTEINET ...
INtranet ...
Personalmotivation ..........ccccccceeeniiiinnns
Kommunikation ............ccccceeiiiiiiiiinne
Management insgesamt ............cccc......

6.04 In welchem Umfang erstellen Sie die Jahrespléane mit konkreten

Sollzahlen?
integrierter Unternehmensplan .................... O
ADbSAtZPIaN ... ]
Produktionsplan ...........ccoooiiiiiiiiiiiiieen ]
Investitionsplan ...........ccccccviiiiiiiii L]
Personalplan .........ccccoovieiiiiiiiiii L]
Kostenplan ... ]
Gewinnplan ... ]
Sonstige Plane, welche: ...........ccoooool. L]
KeiN Plan ..........uveviiiiiiiiiiiiiiee U

© Syncon Miinchen



SYNCON®

-21von 34 -

6.05 Welche Kontrollinstrumente setzen Sie ein, um laufend den Erfolg Ihres
Unternehmens zu kontrollieren?

Umsatzstatistik nach Warengruppen ............cccccceevvvnne.
Umsatzstatistik nach Regionen ..........cccccccceeiiiiininnnnns
Kurzfristige Erfolgsrechnung (KER) quartalsweise .....
KER MONAtlich ..o

Betriebsvergleich der Vertriebsstellen ..............ccc........

N A I

SONSHPES, UNG ZWAT: ....ceeeeeeeiiiiiiiiiieeeee e e e e e e aeeeeeeeeeeeenenens

O

keine strukturierte Kontrolle .......cooouvee e,

6.06 Der Franchise-Geber ist eine Bezugsperson fur die Franchise-Nehmer,
der "Vater" des Systems. Wie ist das Personlichkeitsprofil dessen, der in
Ihrem Fall Bezugsperson der Franchise-Nehmer ware.
Bitte markieren Sie die Eigenschaften auf der Skala zwischen den Extremen

1 und 10.
12345 6 7 8 910

bescheiden OO0O0O00O00O0OOOd ehrgeizig
unentschlossen OO0O0O0O0O0O00O0O0OOd Od risikobereit
bewahrend oOo00dooddd verandernd
grof3zugig 0o boo0odododd genau
sachlich OO0O0O00000040d0 impulsiv
offen OO0O0O000000O00O0d taktierend
distanziert OO0O0O00000 040 freundlich
zwanglos O00O0000doOn dszpliniert
praktisch UdodooooboOodod kreatv
gelassen OOdodooOonoOfOnd angespannt
teamorientiert O0O00O00O0000 0 Einzelganger
vertrauensvoll O0O0O000O000O OO misstrauisch
selbstsicher OOdodoooo§onodnd unsicher
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6.07 Besitzen Sie eine Internetprasentation Ihres Marktangebots?
Und was enthélt sie?

nein U
ja, und zwar:

Unternehmensdarstellung [
Produktprogramm [
Shop [
Kontaktfeld fur Kundenanfragen ]
Adressen von Vertriebsstellen O
Personalisierte Darstellung der
Vertriebspartner (unmittelbar oder Link) [
Sonstiges, und zwar:

6.08 Welcher Fuhrungsstil pragt Ihr Unternehmen?

Schnell und bestimmt entscheiden, auch unter dem
Risiko gelegentlicher Fehlentscheidungen ....................... ]

Straffes hierarchisches System als Gewahr fir
Effizienz und Sicherheit .............ccooiiiiiiiii [

Wesentliche Entscheidungen werden zur Absicherung
von Management und Team getroffen ................cccevvvvnnnns L]

Vor grundsatzlichen Entscheidungen mit langfristigen
Auswirkungen werden auch die Betroffenen gehort .......... ]

Wir verfolgen standig die Probleme unserer
VertriebSPartner ... L]

Die Verantwortung wird so weit wie mdglich nach
unten delegiert ... L]

Wichtige Entscheidungen werden zentral getroffen
und durchgesetzt
(ggf. mit entsprechendem Nachdruck) ..........ccccuvvvveeiinnnnnn. ]

Anderer FUhrungsstil, und zwar: ..........cccoevvvviiiiiiiiiiiiieeeeeen. O
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Marketing

Werben Sie fur lhr ,,Produkt” Uberregional, in welchen Medien und seit
wie viel Jahren?

im Fernsehen seit Jahren ....................
im Radio seit Jahren ........ccccuvveee.
im Internet seit Jahren ....................
in Fachzeitschriften / -presse seit Jahren .......ccccceveeee.

keine Uberregionale Medienwerbung

Wie viel haben Sie im Durchschnitt der letzten 3 Jahre jéhrlich in die
uberregionale Medienwerbung investiert?

Uber 500.000 €
300.000 - 500.000 €
200.000 - 300.000 €
100.000 — 200.000 €
40.000 — 100.000 €
15.000 — 40.000 €
unter 15.000 €

OO0ooggao

Etwa wie viel Prozent lhrer neuen Kundenkontakte erhalten Sie Uiber das
Internet?

gegenwartig %

in funf Jahren %
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7.04 Etwa wie viel Prozent Ihres Umsatzes laufen gegenwartig Gber das
Internet und welchen Anteil erwarten Sie in funf Jahren?

gegenwartig %

in finf Jahren %

7.05 Wie viel Prozent des Umsatzes mit lhrem ,,Produkt“ haben Sie im
Durchschnitt in den letzten 5 Jahren insgesamt in Werbung und
Verkaufsforderung investiert?

Uber9 % ......... O
5-9%............ Ul
1-4%........... Ul
05-09%...... O
unter 0,5 % ...... U

7.06 Welchen Anteil lhres Umsatzes mit dem ,,Produkt® haben Sie im
Durchschnitt der letzten 5 Jahre in die Entwicklung investiert, und zwar
in neue Produktreihen, neue Fertigungsverfahren, neue
Marketingkonzeptionen, neue EDV-Software und Personalfortbildung?

Uber 9 % ......... U
5-9%.......... O
1-4%............ ]
05-09%...... O
unter 0,5 % ...... L]
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8 Vertrieb

8.01 Wie wird lhr ,,Produkt” bisher vertrieben, im Inland und ggf. im Ausland?
(Mehrfachnennungen maéglich)

Inland Ausland
L] Direktvertrieb L]
] Versand L]
[ Filialen 0
] Filialen und fremde Vertriebspartner ]
] GroRhandel an Einzelhandel / Handwerk L]
O] Internet [

8.02 Welche Verkaufsformen (Geschaftstyp) verwenden Sie?

Inland Ausland
] Ladengeschaft ]
Werkstatt mit Laden
Dienstleistungslokal
Fahrverkauf

Verkauf in der Wohnung
Kauf an der Haustlre

Partyverkauf

O 0O oobood
O 0O oo0o0ood

Sonstiges, und zwar:
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8.03 Soweit Sie stationare Vertriebsstellen haben: Welche
Standortanforderungen haben Sie?

hochfrequentierte Innenstadtlagen
Einkaufszentren

Randlagen

Sonstiges, und zwar:

oo

8.04 Wie viele Vertriebsstellen haben Sie im Inland?

uber 99 .......... O
50-99.......... O
20—-49.......... O
5-19 ... O
unter 5 .......... [l

8.05 Wie viel Prozent des Marktpotenzials im Inland erreichen Sie mit Ihrem
bisherigen Vertriebsweg?

80—-100% ....ccvvvveennnnne, O
60- 79% ...oevvviiiinns L]
40- 59 % .oeiiiiii, L]
20- 39% .vveeeeeei O
unter 20 % ......cccevuennnnnn. ]

8.06 Falls Sie Filialen haben: seit wie vielen Jahren haben Sie Filialen?

Uber 10 Jahre ........... L]
6 - 10 Jahre ............... L]
4 - 5Jahre ................ ]
2- 3Jahre ................ 0
unter 2 Jahre ............. L]
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8.07 Falls Sie Filialen haben: Wie viel Prozent des Marktpotenzials sind bei
tragbaren Vertriebskosten mit Filialen erreichbar?

80—-100% ....ccvvvvrennne O
60—-79% ......eeeeeeeinn. O
40- 59 % ..coooevinnnnne, O
20- 39% .vveeeiiin. O
unter 20 % .......cceenn... L]

8.08 Wer ist der ideale Vertriebspartner fiir lhr ,,Produkt*“?
(Mehrfachnennungen maglich)

Grol3h&ndler (als "Werksvertreter") .............. U
Fachhandler ..o, ]
Handwerker ... U
Freiberufler ... U
motivierte Existenzgrinder .............ccccccoeeine O
Branchenfremde ............ceieiiiiiiiiiie e, ]
andere, UNA ZWA ..........ceeeeriiiieeeeeeeeeeeeaeneinnens U

8.09 Schranken in Ihrer Branche gesetzliche Vorschriften den Kreis der
maoglichen Vertriebspartner ein?

Ja, und zwar: ......cooeeii, Il
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8.10 Welche Art von Franchise-Existenz wollen Sie lhren Franchise-Partnern
anbieten?
Bitte ankreuzen.

Voll-Existenz flr Einzelperson ........cccccceveeeeeeeeeennnn. ]
Voll-Existenz flr Ehepaar ........ccccoceeeveeiiiviieieeeeniinnnns ]
Grol3erer Betrieb mit Personal ............evvvvevviiiiiinnnnnn. O
GroRerer Betrieb mit Geschéftsfihrer ....................... O
Investitions-Franchise ..........coccoiiiiiiiiic e, O
Abteilungs-Franchise (Shop-in-Shop) .........cccceeeee... O
Tel-EXIStENZ .o O

8.11 Wie sind die Gewinnchancen fir Ihre Vertriebspartner?
Welcher Wert ergibt sich, wenn Sie die realistischen Gewinnerwartungen
durch den brancheniblichen Durchschnitt dividieren?

Uber2 ..o, 0
1,8=20 i, O
15-1,7 i ]
12-14 ..., ]
unter 1,2 ... L]

8.12 Wodurch werden die Gewinnerwartungen fur Ihre Vertriebspartner
abgesichert?
(Mehrfachnennungen moglich)

Schutzrechte fur das Produkt (z.B. Patente) .......
Exklusives Produkt (Bezugsquelle) .....................
Hoher Marktanteil (Marktfihrer) ...........ccccoooooees
Bekannte Marke mit gutem Image ......................

(N I R W I B A

Gebietsabgrenzung........ccccccceiii

© Syncon Miinchen



SYNCON®

-29von 34 -

8.13 Wie grol3 muss das Gebiet fur einen Gebietspartner sein, um die oben
genannten Gewinnchancen zu gewéhrleisten?

Uber 1 MIO EinWOhNer ........cccccuvvvvveeeieneennnn. U
500.000 bis 1 MIO Einwohner ..................... O
100.000 bis unter 500.000 Einwohner ........ [
50.000 bis unter 100.000 Einwohner ......... U
unter 50.000 Einwohner ............ccccooeeeiiiinnns O

8.14 Welche Personalkapazitat erfordert eine Vertriebsstelle eines typischen
Franchise-Nehmers im Allgemeinen?

Uber 9 Personen .........cccccvvvvveeeeennn. 0
6 —9 Personen ..........cccceeeeviiiiiinnnnnns L]
4 — 5 Personen ......cccccceeeeeeeeeiinninenenn. (]
2—3Personen .......occceeiiiiiiiiiiiinnnnn. (]
1 PErsoN ..o L]

8.15 Welche raumlichen Voraussetzungen erfordert der Vertrieb Ihres
»Produkts“?

(Mehrfachnennungen moglich)

eigenes Ladengeschaft / Werkstatt ................ L]
Abteilung (Shop-in-Shop) ........ccviiennni L]
DT o L0 ) A L]
Biro mit Telefon .........cccccvviiii, L]
Fahrzeug / Telefon ........cccooooovviiiiiiiiiniinnnn, L]
sonstiges, und Zwar: ........ccceeeeveeeeiiiiiineeeeenens L]

keine raumlichen Voraussetzungen ............ L]
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8.16 Wie hoch ist der Kapitalbedarf fir den Aufbau einer Vertriebsstelle
einschlie3lich der Anlaufkosten bis zur Gewinnschwelle?

min €
@ €
max €

8.17 Welchen Jahresumsatz kann ein Vertriebspartner unter
durchschnittlichen Bedingungen im 3. Jahr erwarten?

min €
%) €
max €

8.18 In welcher GréofRenordnung liegt die realistische Gewinnerwartung eines
Vertriebspartners im 3. Jahr, einschlie3lich Unternehmerlohn, jedoch
nach Abzug kalkulatorischer Zinsen und Mieten?

min

max €

8.19 Wie sind die Gewinnchancen fir Ihre Vertriebspartner im Vergleich zum
Branchendurchschnitt?

hervorragend ..........coooo i L]
FECHE QUL .o L]
im Allgemeinen durchschnittlich / wie Branche...................... [
FN braucht ein ,Zweites Bein“ ..........cooooveiiiiiiieieeeeeiees O
unser ,Produkt® liefert nur ein Zusatzeinkommen ................. L]
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9 Warenversorgung

9.01 In welcher Zeit kann technisch die Produktion oder Beschaffung der
erforderlichen Ware verdoppelt werden, wenn durch erfolgreiche
Franchise-Multiplikation der Bedarf sprunghaft steigt?

SOfOrt .o [
in 3 Monaten ...........cceeevveveennnnns U
iN 6 Monaten .........cccccevvvveneennnn. U
IN1JaNr .o, U
in 2 und mehr Jahren .............. U

9.02 Inwelchem Malie sind zur Verdopplung der Warenlieferungen
Investitionen erforderlich?

keine Investitionen .................... U
geringe Investitionen ................. O
mittlere Investitionen .................. O
hohe Investitionen ...................... U

9.03 Soweit Investitionen erforderlich sind:
Wie konnen Sie diese Investitionen finanzieren?

vollstandig aus eigenen Mitteln ............cccceeeee..
mindestens 50 % aus eigenen Mitteln .............

voll aus fremden Mitteln .......ccooovveeiiiiieien,

O 0O 0O O

aus Franchise-GebUhren ......ccocooevviiiieiiiinnn,
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9.04 In welchem Umkreis kénnen Ihre Waren von lhnen mit
konkurrenzfahigen Versandkosten ausgeliefert werden?

bundesweit ..........cccceeeeeeeinnnnn. U
bis 500 KM ....ooeviiiiiiiiiiiiii O
bis 200 KM ....ooviiiiiiiiiii [
bis 100 KM ..covvvveveiiiiiiiiiiiiis U
unter 100 Km ....oooeeeeeiiiiiiiinnnns U
trifft nicht zu ..o, U

9.05 Kobnnen die erforderlichen Waren von Lizenzbetrieben gefertigt werden?

Ja, problemlos ..., ]
Ja, bei eingehender Qualitatskontrolle ...... O
Ja, bei entsprechenden Investitionen ......... O
Nein, und zwar aus folgenden Grinden:..... U
Nicht erforderlich ...........cccccooiiiiiiiiiiiiii U
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10 Kapital

10.01 Wie hoch ist das Eigenkapital Inres Unternehmens?

Uber 300.000 € ........oevvvvvviveiiiieeeeiins 0
150.000 — 300.000 € .......ccvvvveeeennnee O
70.000 — 150.000€ .........ccoeeiiiiiinnns O
40.000 —70.000€ ......oooeeieeiiiiiiiis O
unter 40.000 € .......oovviiiiiieees 0

10.02 Wie hoch ist die Eigenkapitalquote, d.h. der Anteil des Eigenkapitals am

Gesamtkapital?
100 % ..oceevivriieennn, O
80 bis 99 %........... O
60 bis79 % .......... O
40 bis 59 % .......... O
unter 40 % ............ L

10.03 Wie ist Ihr Anlagevermdgen finanziert? Welcher Wert ergibt sich, wenn
Sie das Eigenkapital zuzuglich langfristigen Fremdkapitals durch das
Anlagevermdgen dividieren?

Uber1,4 .....cccooveuvne.. ]
R O
10-1,2 i, O
0,7-0,9 cevveveeee. O
unter 0,7 ..oooeeeeeieenneen. L]
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10.04 Wenn Sie den Gewinn des letzten Jahres durch den vor funf Jahren erzielten
Gewinn dividieren: Welcher Wert ergibt sich?

Uber1,9 .coooovevecnnn. O
15-19 i, O
i O
10-11 ..., ]
unter 1,0 cooovvienviiniennnen. ]
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