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VORWORT

SEHR GEEHRTE DAMEN UND HERREN,

,ﬂh,' vor gut 15 Jahren begann die Erfolgsgeschichte von Quick
Reifendiscount, das erste Reifen-Discount-Franchisekonzept in
:‘ Deutschland. Mittlerweile sind Betriebe in allen wichtigen Bal-

) (oo lungsgebieten Deutschlands zu finden. Gunstige Preise, eine hohe

Qualitat der Produkte und die Schnelligkeit in den Abldufen sorgen
fur die stetige Expansion dieses Discountkonzeptes. Quick ist jetzt
bundesweit an Uber 55 Standorten prasent.

ks {I
/‘// Die Entwicklung des Quick-Systems verlief in den vergangenen
/ j Jahren beeindruckend: 1995 startete Quick mit dem ersten Reifen-

discount in Deutschland. Im ersten Jahr wurden 5 Quick Reifenmérkte erdffnet. In
den folgenden 3 Jahren wurden weitere 15 Outlets erdffnet. Ein wichtiger Meilen-
stein folgte 1999. In Hamburg ging der erste Quick Investorenbetrieb erfolgreich
ans Netz. Innerhalb von 5 Jahren konnte die Zahl der Outlets verdoppelt werden.

Als Vertriebskonzept der GD Handelssysteme GmbH hat Quick den gréBten
Systementwickler im deutschen Reifenmarkt im Hintergrund. Stabilitat und
Innovationskraft sind die wichtigsten Einflussfaktoren aus dieser Konstellation.
Quick ist heute das erfolgreichste und am starksten wachsende Reifendiscount-
Unternehmen Deutschlands.

Deshalb suchen wir in den Ballungsgebieten der Bundesrepublik nach geeig-
neten Gewerbeflachen in verkehrsgiinstig gelegenen und frequenten Lagen, um
die erfolgreiche Expansionsstrategie weiter auszubauen.

Sie suchen ein attraktives und erfolgversprechendes Investitionsmodell?

Und wir suchen Investoren und Franchise-Nehmer als zuverldssige Partner fir
eine langfristige und vertrauensvolle Zusammenarbeit. Seien Sie unser Partner.

lhr
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Peter Wegener
Leiter Quick
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Wachsendes Marktpotenzial erschlieBen

Quick ist zugeschnitten auf das groBe Kundenpotenzial preisbewusster Kaufer. Markendiscounter sind
bevorzugte Einkaufsstatten dieser Zielgruppe. Der Discount-Marktanteil wéachst stetig, denn die Le-
benshaltungskosten und insbesondere Mobilitdt werden zunehmend teurer.

billig, gut, schnell!

Dieser Slogan fasst das schlissige Quick-Konzept fir den Endverbraucher pragnant zusammen.
Dahinter steckt ein ausgereiftes System mit optimierten Betriebsabldufen und mit einem zentral ge-
steuerten Discount-Marketing, von dem Sie als Investor oder Franchise-Partner profitieren kénnen.

Professionelle Einfachheit

Quick-Betriebe sind Discounter. Alles ist auf das Wesentliche konzentriert: moderne, ansprechende,
zweckmaBige Verkaufsraumausstattung, aktuelle Technik in der Werkstatt, optimale Lagerlogistik
und eine effiziente Personalplanung garantieren einen um mindestens 30 % niedrigeren Kosten-
apparat als bei herkébmmlichen Reifenfachhandelsbetrieben! Einer der Hauptfaktoren des Erfolgs
von Quick ist die Konzentration auf die Kernkompetenzen: Reifen, Felgen, die Radmontage und
Achsvermessung.

Markenprodukte

Nur Markenreifen namhafter Reifenhersteller wie Goodyear, Dunlop, Michelin, Continental, Pirelli,
Fulda, Debica und Sava sind im Sortiment. Die Produkte missen héchsten Qualitatsanspriichen ge-
ndgen, weil wir wollen, dass Quick-Kunden immer sicher fahren. Ebenso werden nur Alufelgen von
namhaften Herstellern mit hohen Qualitatsstandards verkauft.

Quick ist Markendiscounter und der hohe Stammkundenanteil ist zu einem groBen Teil auf den
Erfolgsfaktor Qualitat zuriickzufthren.



Beste Konditionen

Die Quick-Gruppe kauft in groBen Stiickmengen direkt beim Hersteller ein. Der GroBhandel verdient
nicht mit. Damit kann die Ware zu konkurrenzlos glinstigen Konditionen angeboten werden. Der Kun-
de wird bei einem Preisvergleich mit anderen Anbietern vor Ort feststellen, dass Quick den besten
Preis macht. Dazu gehéren auch die ,,Nebenkosten®, wie z.B. Montage, Wuchten, neue Ventile und
Altreifenentsorgung. Quick scheut keinen Vergleich! Der Kunde lernt, dass er bei Quick tatsachlich
Geld spart und trotzdem eine hohe Qualitat erwarten kann. Deshalb kommt er gerne wieder.

Effiziente Warenwirtschaft

Ein intelligentes Warenwirtschaftsprogramm sorgt daflr, dass die Transportkosten auf niedrigstem
Niveau gebindelt werden. Die ausgeklligelte Lagerwirtschaft mit automatischem Nachschubsystem
garantiert nahezu jederzeit, dass die beworbenen Produkte direkt verfligbar sind. Bei Quick sind alle
Ablaufe kostensparend konzipiert.

Intelligente Produktberatung

Die Verkaufer werden regelméaBig durch die Quick Trainingsakademie geschult. AuBerdem unterstitzt
ein kundenfreundliches Informationssystem an den ausgestellten Reifen im Verkaufsraum das Ver-
kaufen. Der Kunde findet alle relevanten Informationen, z.B. fir welchen Pkw der Reifen geeignet
ist, die ReifengréBe, besondere Eigenschaften und den Preis direkt am Produkt. Alle angebotenen
Reifen sind einer Preis-Kategorie (Spar, Ideal und Profi) zugeordnet. Das erleichtert bei den unter-
schiedlichen Kundenbediirfnissen die Orientierung. Die Kaufentscheidung wird optimal vorbereitet.
Die geschulten Verk&aufer sorgen fir einen schnellen Abschluss und individuelle Zusatzinformationen.
RegelméaBige Kundenbefragungen attestieren Quick, dass die Verbraucher von der Beratungskom-
petenz positiv beeindruckt sind.
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Grundvoraussetzungen

Grundvoraussetzungen fur die erfolgreiche Etablierung eines Quick Reifendiscounts sind eine be-
stimmte Mindesteinwohnerzahl (mind. 200.000) und der damit verbundene Pkw-Bestand im Ein-
zugsgebiet. Deshalb konzentriert sich die Standortsuche auf die Ballungsgebiete Deutschlands.

Kriterien fiir die Quick Standortwahl sind:

¢ Potenzial (hach Pkw-Bestand)

e Standortanalyse vor Ort (Ermittlung der Pkw-Frequenzzahlen, relevante Pendlerbewegungen,
Verkehrswegeplanung u.a.)

¢ Vor-Ort-Wettbewerbsanalyse (Recherche des lokalen Preisgefliges und der Wettbewerbsintensitét)
¢ Bewertung des Objektes

Prinzipiell werden Standort- bzw. Potenzialanalysen erstellt, damit das Kerneinzugsgebiet, das
erweiterte Einzugsgebiet und die daraus resultierenden Umsatzerwartungen eingeschétzt wer-
den kénnen. Die notwendige BetriebsgréBe und die maximale Miethdhe hdngen vom Potenzial,
der Wettbewerbsintensitat, dem lokalen Preisniveau und dem speziellen Objekt ab.
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1. Lage des Quick-Betriebes
¢ verkehrstechnisch gut angebundene Lage in der Néhe von Einkaufszentren, Industriestandorten,

Blrokomplexen und Betrieben aus der Automobilbranche
frequente Lage, vorzugsweise AusfallstraBe

e von der StraBe muss der Quick Reifendiscount gut erkennbar sein

2. GroBe

Baugrundstiicksbedarf: ca. 1.500 bis 2.000 gm

e Gebaudeflache: ca. 550 bis 800 gm (abhangig vom Standort und Bedarf an Lagerflache),
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a) Verkaufsraum (mit Kundentoilette): ca. 120 bis 180 gm

b) Werkstatt (ebenerdig): ca. 160 bis 250 gm

c) Lagerraum: ca. 300 bis 400 gm, entspricht 1.000 bis 1.600 Kubikmeter
d) Sozialraume (inklusive Toiletten und Dusche): fiir 4 bis 8 Mitarbeiter
Einfahrtmdglichkeit fir Pkw (Deckenhéhe mind. 4 m)

mind. 25 Parkplatze

Anlieferungsmdglichkeit fur Lkw

. Gebdudemindestabmessungen HallengrdBe (bei 4 Arbeitsplatzen):

Hallenbreite: mind. 24 m

Firsthohe: 5 bis 7,50 m

Hallentiefe: mind. 23,60 m

Héhenlage FuBboden: bis 30 cm (lber StraBenniveau)
Traufthéhe: mind. 5 m

. Miete

Verhandlungsbasis nach Zustand der Immobilie

5. Mietdauer

Verhandlungsbasis



ERFOLGSFAKTOREN

Profitieren Sie von den Erfolgsfaktoren des Quick-Systems!

¢ Sie kdnnen nach 3 Jahren eine durchschnittliche Umsatzrendite von 5 - 8 % erwarten
(ie nach Héhe des Unternehmerlohns).

¢ Sie haben optimale Méglichkeiten, das lokale Marktpotenzial so gut wie méglich auszuschépfen.

¢ |hr operativer Aufwand ist gering, weil wir fur Sie...
- den Markt analysieren,
- die Standortwahl tibernehmen,
- die Mietverhandlungen fuhren,
- die Mitarbeiter aussuchen und einarbeiten,
- die Einrichtung und Ausstattung des Betriebes veranlassen,
- das operative Geschaft steuern,
- den Geschéftsverlauf stdndig dokumentieren.

¢ Die erfolgreiche nationale Marke wird durch zentral gesteuerte Marketing- und Kommunikations-
maBnahmen lokal unterstitzt (Internet, Anzeigen, Handzettel, Funk, Werbeerfolgskontrollen,
VerkaufsférderungsmaBnahmen).

¢ QualifizierungsmaBnahmen verbessern das gesamte Mitarbeiter-Team (Unternehmer- und Mit-
arbeiterschulungen, Tagungen, Systemwettbewerb).

o Wir fihren die Einkaufsverhandlungen fiir die guten Konditionen in lhrem Quick-Betrieb.

e Sie kdnnen sich auf unser langjahriges Know-how in der Reifenbranche und auf die starke
Partnerschaft der Goodyear Dunlop Handelssysteme stitzen.

Wir finden fiir lhre individuelle Situation eine maBgeschneiderte Lésung!

Was erfolgreiche Investoren dazu bewegt hat, Quick umzusetzen und welche Erfahrungen sie mit Quick
gemacht haben, kdnnte fiir Sie weitere wertvolle Einblicke geben.



Rolf Nils Bachstrom

Was war/waren der/die ausschlaggebende/n
Grund/Griinde, weshalb Sie sich fiir das Inves-
toren-Modell von Quick entschieden haben?
Ich bin Uberzeugt, dass das Konzept ,,Marken-
reifen zu glnstigen Preisen” den Zeitgeist trifft.
Der Reifen ist im Bewusstsein der K&ufer ein
sicherheitsrelevantes Autoteil, also ist schon
hohe Qualitat gewlnscht. Gleichzeitig steigen
aber die Kosten der Mobilitdt im Augenblick ge-
waltig und das verfligbare Einkommen der brei-
ten Bevdlkerung sinkt. Quick spricht genau diese
Kundengruppe an. Flr mich war wichtig, dass ein
bestehendes und erprobtes Konzept daflir sorgt,
dass ich Investor werden konnte, um von diesem
verstarkten Trend zu profitieren, ohne mich mit
dem Tagesgeschéft belasten zu missen.

Was schatzen Sie nun, da Sie diese Partner-
schaft mit Quick tagtéaglich erleben, am
meisten an diesem Modell und an Quick?

Bei Quick wird wirklich alles vom Konzeptgeber
erledigt: vom Einstellungsgesprach tber Be-
hdrdengéange sowie Finanz- und Werbeplanung.
Das fing schon bei der Standortplanung und den
Gesprachen mit den méglichen Vermietern an.

Wie wiirden Sie Ihre Quick-Erfolgsstory in
drei Satzen beschreiben?

Seit einem halben Jahr bin ich Investor und kann
nur sagen, dass die Verzinsung meines Invest-
ment funktioniert und wenn nach dem zweiten
Jahr dann auch noch Gewinne ausgewiesen
werden, ist das meine Dividende. Ich habe mit
der GDHS einen starken Partner, der den Markt
jederzeit beobachtet und Verdnderungen in
eigene Konzepte einflieBen lasst.

Ich bin begeistert und habe mich schon angebo-
ten, an weiteren Standorten Investor zu werden.

Norbert Lange

Was war/waren der/die ausschlaggebende/n
Grund/Griinde, weshalb Sie sich fiir das Inves-
toren-Modell von Quick entschieden haben?
Wir haben einen ehemaligen Reifenfachbetrieb
Ubernommen, der in seinem Umfeld nicht mehr
erfolgreich lief. Dieser Standort hatte aber beste
Voraussetzungen fur einen erfolgreichen Quick-
Betrieb. Da haben wir uns entschlossen, diese
Chance zu nutzen, denn das Investoren-Modell
von Quick birgt so gut wie keine Risiken.

Was schatzen Sie nun, da Sie diese Partner-
schaft mit Quick tagtéaglich erleben, am
meisten an diesem Modell und an Quick?
Der Wettbewerbsgedanke ist im Tagesgeschaft
immer prasent und das ist gut so. Die straffe
Struktur mit permanenter Kontrolle, transparen-
ten Daten und kompetenter Betreuungsdichte
tréagt dann zur permanenten Motivation des
gesamten Teams bei.

Wie wiirden Sie lhre Quick-Erfolgsstory be-
schreiben?

Wir leben Quick genau so, wie es angedacht ist.
Mit so einem ausgereiften, schliissigen Konzept
ist der Erfolg garantiert.



VORTEILE/NUTZEN

lhre Vorteile als Quick
Franchise-Nehmer:

Ein Quick Franchise-Nehmer sagt JA! zu
einem erfolgreichen Konzept!

Sie sind Gesellschafter, Geschéftsfliihrer und
Betriebsleiter in einer Person. Damit haben Sie
in lhnrem Betrieb alle FAden in der Hand.

Die Organisation und Vorgabe der Marke-
tingaktivitdten von zentraler Stelle erleichtern
Ihnen dabei den Arbeitsaufwand. Der werbli-
che Auftritt und die Steigerung des Bekannt-
heitsgrades sind entsprechend professionell
gesteuert und sichergestellt. Durch das hohe
Werbevolumen wird die notwendige Frequenz
vor Ort erzeugt. So kdnnen Sie sich als Quick
Franchisepartner ganz auf das Tagesgeschaft
und den Verkauf konzentrieren. Die kontinuier-
lich steigende Anzahl von Quick-Betrieben spart
auBerdem erkennbar Kosten. Sie profitieren von
den Synergieeffekten, insbesondere in den Be-
reichen Administration, Einkauf und Werbung,
was zu deutlich besseren Betriebsergebnissen
flhrt, als in vergleichbaren Systemen.

lhre Vorteile als Investor bei Quick
liegen auf der Hand:

Ein Quick-Investor sagt JA! zu einer
gewinnbringenden Investition!

Sie sind bereits GDHS-Partner und méchten mit
Hilfe der Quick-Systemzentrale und dem zu-
standigen Gebietsleiter zusatzlich einen Quick
Reifendiscount betreiben. Oder Sie sind einfach
genau so Automotiv-affin wie wir und verfligen
gof. sogar Uber geeignete Geschéftsraume
oder Kooperationsmdéglichkeiten? Jedenfalls
mdochten Sie lhr Geld sinnvoll und klug und mit
einer hohen Erfolgsgarantie investieren? Die
Quick-Zentrale wickelt auf Basis jahrelanger
Erfahrungen das Geschéft vor Ort fur Sie ab.
Hierzu wird zu Beginn eines Jahres gemeinsam
eine Jahresplanung erstellt und verabschiedet.
Die Steuerung lhres Betriebes wird unterjéhrig
von kompetenten Gebietsleitern durchgefihrt,
die sich auch um geeignetes Personal flr Sie
kiimmern. Nur bei Abweichungen lhrer Jahres-
planung erfolgt eine erneute Abstimmung. Sie
sind Inhaber, missen sich mit dem operativen
Geschéft aber nicht belasten. Eine kluge In-
vestition!
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IHRE ANSPRECHPARTNER

Jens Breitenstein
jens.breitenstein@gdhs.de
0173-5359061

Dieter Poppel
dieter.poeppel@gdhs.de
0173-5359063

Dietmar Friese
dietmar.friese@gdhs.de
0173-5359674

Mark Bopp
mark.bopp@gdhs.de
0173-5359120

...mehr als 40 Jahre Erfahrung
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Ein erfolgreiches Franchisekonzept
der GD Handelssysteme GmbH

Xantener StraB3e 105

50733 Koln

Telefon: (0221) 97 666-573

Internet: www.quick.de

E-Mail: Investoren@quick.de
Franchise@quick.de
expansion@quick.de
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QUICK Systemzentrale - Xantener Str. 105 . D-50733 Kodln - www.quick.de



