Abbildung 3.2: Checkliste: So prüfen Sie ein Franchise-Angebot auf Herz und Nieren
	Fragen zum Franchise-Konzept
	Antwort

	Wie groß ist der Markt? 
	

	Wie strikt ist der Gebietsschutz?
	

	Wie kann ich potenzielle Kunden ansprechen? Welche Unterstützung bietet der Franchise-Geber – zu welchen Kosten?
	

	Welche Wettbewerber gibt es in diesem Markt?
	

	Wie laufen andere Filialen der Kette? (Unbedingt drei bis fünf Franchise-Nehmer vorab kontaktieren!)
	

	Wie solide ist der Franchise-Geber?
	

	Wie ist das Image des Franchise-Gebers in der Öffentlichkeit?
	

	Bietet der Franchise-Geber Schulungen, Einführungen und Weiterbildung?
	

	Wie umfangreich und realitätsnah ist das Betriebshandbuch?
	

	Wie realistisch im Marktvergleich sind die Einkaufskonditionen des Franchise-Gebers? Lässt der Vertrag auch einen Wareneinkauf über Dritte zu?
	

	Wie viel Kapital muss ich mitbringen?
	

	Wie weit hilft mir der Franchise-Geber bei der Planung?
	

	Wie realistisch ist der Business-Plan, bspw. im Vergleich zu anderen Filialen?
	

	Sind die Franchise-Gebühren im Marktvergleich realistisch und lassen sich diese auch in schwächeren Zeiten erwirtschaften?
	

	Über welchen Zeitraum läuft der Vertrag? Welche Kündigungsfristen werden vereinbart?
	

	Im Falle einer Kündigung: Darf ich die Geschäftsausstattung weiterveräußern oder wird diese gegen Bezahlung zurückgenommen?
	

	Im Falle einer Kündigung: Gibt es Wettbewerbsverbote und Konkurrenzklauseln? Werden diese honoriert?
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