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Produkt: Welche Features haben die Produkte? Welches Nutzenversprechen bieten die Produkte an? Stehen hinter den Produkten Patente und Urheberrechte? Uber welche Fahigkeiten verfiigt das
Unternehmen im Bereich F&E? Welche Preisstrategie wird mit den Produkten verfolgt? Wie oft wurden neue Features bei den Kund*innen eingefiihrt? (Grad der Geschwindigkeit, Umfang des
Intervalls usw.) Wie gut ist der Zugang des Unternehmens zu externen Quellen fiir Forschung, Lieferanten, Kund*innen, Kooperationspartnern fiir die Entwicklung neuer Produkte? Wie hoch ist das
technologische Niveau der Produkte?

Allgemeine Unternehmensmerkmale: Anzahl Mitarbeitenden, Anzahl der Kund*innen, Anzahl an verbundenen Unternehmen usw.? An welchen anderen Unternehmen ist das Unternehmen
beteiligt? Wie viele Geschaftsfihrer*inne haben Anteile? Welche Investor*innen sind am Unternehmen beteiligt?

Strategie & Management: Wie gut sind die Wachstumsfahigkeiten des Unternehmens? Ware das Unternehmen in der Lage schnell sein Business Modell aufgrund von Marktanderungen zu
verandern? Wie hoch waren die letzten Investitionen? Welche Unternehmenskultur pflegt das Unternehmen derzeit? (Personalentwicklung, Geschéafts- und Arbeitsklima, Personalfluktuation usw.)
Welche Fuhrungsqualitdten hat das Management? Wie stark stimmen Werte und Unternehmenszweck iberein? Welche organisatorischen Belastungen gibt es aufgrund von gesetzlichen
Anforderungen? Wie stark wirkt sich das auf das Geschéaftsmodell aus?

Finanzen: Welche Erfolgs-/Bilanz- und Liquiditdtskennzahlen lassen sich ermittein?

Marketing: Welche Marketing-Strategie verfolgt das Unternehmen? Welche MalRnahmen werden im Marketing online wie offline ergriffen? Welchen Umfang haben diese? Wie hoch ist das Budget fir
Marketing? Uber welche Touchpoints verfiigt das Unternehmen, um mit Kund*innen in Kontakt zu kommen? Mit wem kooperiert das Unternehmen, um den Absatz zu steigern?

Service: Wie erreichen Kund*innen den Support? (E-Mail, Chat, Telefon usw.) Wie hoch ist die Zufriedenheit der Kund*innen? Verfiigt das Unternehmen Uber ein eigenes Servicecenter?
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