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Vorwort

Es gibt  Entscheidungen,  die den Erfolg eines Unternehmens über 
viele Jahre prägen. Für einen Franchisenehmer in der Gastronomie 
gehört die Wahl des richtigen Standorts zweifellos dazu. Noch bevor 
der  erste  Gast  den  Laden  betritt,  bevor  die  erste  Speisekarte 
gedruckt wird und bevor die ersten Mitarbeiter eingestellt werden, 
ist oft bereits entschieden, ob ein Konzept die Chance auf langfristi-
gen Erfolg hat.

In den vergangenen mehr als 25 Jahren durfte ich Gründer, Fran-
chisenehmer und Franchisegeber ebenso begleiten wie zahlreiche 
Gastronomiekonzepte auf ihrem Expansionsweg. Ich habe Hunderte 
Standorte analysiert, unzählige Immobilien besichtigt, Mietverträge 
verhandelt  und  Eröffnungen  begleitet.  Dabei  habe  ich  erlebt, 
warum  manche  Betriebe  vom  ersten  Tag  an  erfolgreich  waren, 
während andere trotz hoher Motivation, großem Engagement und 
guter Produkte nie ihr volles Potenzial entfalten konnten.

Mit  der  Zeit  wurde mir bewusst,  dass erfolgreiche Standorte nur 
selten Zufallsprodukte sind. Hinter ihnen stehen fast immer sorgfäl-
tige  Analysen,  klare  Entscheidungen  und  ein  systematisches 
Vorgehen.  Gleichzeitig  habe  ich  erlebt,  dass  viele  wirtschaftliche 
Probleme  ihren  Ursprung  nicht  im  laufenden  Betrieb  haben, 
sondern bereits Monate oder sogar Jahre vorher entstanden sind – 
nämlich bei der Auswahl der Immobilie oder während der Vertrags-
verhandlungen.

Genau deshalb beginnt erfolgreiche Expansion nicht mit der Eröff-
nung. Sie beginnt mit der richtigen Entscheidung.

Viele  Gründer  beschäftigen  sich  verständlicherweise  zuerst  mit 
Themen wie Einrichtung, Speisekarte, Marketing, Social Media oder 
der  Eröffnungsfeier.  Der  eigentliche Grundstein  für  den späteren 
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Erfolg wird jedoch deutlich früher gelegt – in dem Moment, in dem 
man entscheidet, welchen Standort man auswählt und welche ver-
traglichen Rahmenbedingungen man akzeptiert.

Ein  Gewerbemietvertrag  wird  häufig  innerhalb  weniger  Stunden 
unterschrieben.  Seine  wirtschaftlichen  Folgen  begleiten  einen 
dagegen  oft  zehn  oder  sogar  fünfzehn  Jahre.  Ein  ungeeigneter 
Standort lässt sich später kaum noch korrigieren. Ein schlecht ver-
handelter Mietvertrag belastet den Betrieb Monat für Monat. Umge-
kehrt kann ein gut ausgewählter Standort mit einem ausgewogenen 
Mietvertrag über viele Jahre die Grundlage für ein erfolgreiches Un-
ternehmen sein.

Dieses  Buch  soll  Dir  dabei  helfen,  genau  diese  Entscheidungen 
fundiert zu treffen.

Dabei geht es nicht um komplizierte wissenschaftliche Modelle oder 
theoretische Lehrbücher. Alles, was Du in diesem Buch liest, basiert 
auf praktischen Erfahrungen aus der täglichen Expansionsarbeit.

Du wirst feststellen, dass ich manche Themen anders betrachte als 
klassische Immobilienberater  oder  Juristen.  Das  liegt  daran,  dass 
ich einen Standort immer aus der Perspektive des späteren Betrei-
bers bewerte.

Gleichzeitig möchte ich offen sagen, dass dieses Buch bewusst nicht 
jedes Detail der täglichen Expansionsarbeit offenlegt. Die professio-
nelle Standortakquise sowie zahlreiche interne Bewertungs- und Ar-
beitsmethoden  gehören  zum  Kern  der  JUSA  Expansionsberatung 
und sind das Ergebnis vieler Jahre praktischer Erfahrung.

Vielleicht stehst Du gerade vor der Eröffnung Deines ersten Stand-
orts. Vielleicht hast Du bereits eine Fläche gefunden und fragst Dich, 
ob sie  wirklich zu Deinem Konzept  passt.  Vielleicht  möchtest  Du 
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lernen, worauf professionelle Expansionsberater bei einer Standort-
analyse achten.

Wenn Du nach der Lektüre einen Standort kritischer hinterfragst 
als zuvor oder Dich sogar bewusst gegen eine vermeintlich attrakti-
ve Fläche entscheidest, weil die Fakten dagegen sprechen, dann hat 
dieses Buch seinen Zweck erfüllt.

Denn erfolgreiche Unternehmer zeichnen sich nicht dadurch aus, 
dass sie jede Chance nutzen. Sie zeichnen sich dadurch aus, dass sie 
die richtigen Chancen erkennen – und den Mut haben, ungeeignete 
Möglichkeiten abzulehnen.

Ich wünsche Dir viele wertvolle Erkenntnisse, gute Entscheidungen 
und  vor  allem  einen  Standort,  der  nicht  nur  heute  überzeugt, 
sondern auch in vielen Jahren noch die Grundlage für Deinen un-
ternehmerischen Erfolg bildet.

Sascha Pillmann-Behr
JUSA Expansionsberatung
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Kapitel 1 – Warum der Standort über 
Erfolg oder Misserfolg entscheidet
Wer  sich  zum  ersten  Mal  mit  dem  Gedanken  beschäftigt,  einen 
eigenen Gastronomiebetrieb zu eröffnen, hat meist eine klare Vor-
stellung  davon,  wie  dieser  später  aussehen  soll.  Die  Einrichtung 
wird geplant, Speisen und Getränke werden ausprobiert, erste Mit-
arbeiter gesucht und die Eröffnung gedanklich bereits gefeiert.

Das ist völlig normal. Schließlich erfüllt sich für viele Menschen ein 
lang gehegter Traum.

Fast  immer beginnt  dieser Traum jedoch mit  einer einzigen Ent-
scheidung – der Wahl des richtigen Standorts.

Aus  meiner  Erfahrung  wird  genau  dieser  Schritt  häufig  unter-
schätzt.  Nicht,  weil  Gründer  seine  Bedeutung  nicht  erkennen, 
sondern weil sich viele zunächst auf die Immobilie selbst konzen-
trieren. Gefällt die Fläche? Ist sie modern? Wirkt das Umfeld hoch-
wertig? Sind die Schaufenster groß genug? All das spielt natürlich 
eine Rolle. Entscheidend ist jedoch eine ganz andere Frage:

Kann an diesem Standort dauerhaft ein wirtschaftlich erfolgreicher 
Betrieb entstehen?

Diese Frage begleitet mich seit vielen Jahren bei nahezu jeder Stand-
ortbesichtigung.

Ich  habe  in  meiner  beruflichen  Laufbahn  unzählige  Immobilien 
gesehen.  Manche  davon  wirkten  auf  den  ersten  Blick  beeindru-
ckend: repräsentative Gebäude, hohe Decken, große Fensterfronten 
und eine hervorragende Adresse. Andere waren eher unscheinbar 
und hätten viele Interessenten vermutlich gar nicht erst in Betracht 
gezogen.
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Interessanterweise waren es nicht immer die schönsten Immobili-
en, die später die erfolgreichsten Standorte wurden.

Der Grund dafür ist einfach. Eine Gastronomie lebt nicht von einer 
schönen Fassade. Sie lebt von Gästen. Und Gäste kommen nicht au-
tomatisch, nur weil eine Immobilie hochwertig aussieht.

Ein  erfolgreicher  Standort  entsteht  immer  dann,  wenn  viele 
einzelne Faktoren zusammenpassen. Die Zielgruppe muss vorhan-
den  sein.  Die  Lage  muss  zum  Konzept  passen.  Die  Miete  muss 
wirtschaftlich tragbar sein.  Die  Sichtbarkeit  muss stimmen.  Auch 
technische  Voraussetzungen,  Wettbewerb  und  Erreichbarkeit 
spielen eine entscheidende Rolle.

Vor einiger Zeit begleitete ich einen zukünftigen Franchisenehmer 
bei einer Besichtigung. Schon beim Betreten der Fläche war seine 
Begeisterung deutlich zu spüren. Die Immobilie machte tatsächlich 
einen hervorragenden Eindruck. Nach wenigen Minuten fragte ich 
ihn, warum er gerade diesen Standort favorisierte. Seine Antwort 
lautete: „Hier ist doch immer etwas los.“

Wir blieben deshalb noch eine Weile vor dem Objekt stehen und be-
obachteten gemeinsam das Umfeld. Nach kurzer Zeit zeigte sich ein 
ganz anderes Bild. Viele Menschen nutzten die Straße lediglich als 
Verbindung zwischen Parkhaus und Innenstadt. Die eigentliche Auf-
enthaltsqualität befand sich einige hundert Meter entfernt.

Ich sage Franchisenehmern deshalb häufig: „Verliebe Dich nicht in 
die Immobilie. Verliebe Dich in ihre Wirtschaftlichkeit.“

Eine schöne Fläche zahlt keine Rechnungen. Ein beeindruckendes 
Gebäude bezahlt keine Mitarbeiter. Und eine bekannte Adresse ga-
rantiert noch lange keinen erfolgreichen Gastronomiebetrieb.
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Genau dabei soll Dich dieses Buch begleiten. Du wirst lernen, Stand-
orte mit anderen Augen zu betrachten und Entscheidungen auf be-
lastbare Fakten zu stützen.

Aus der Praxis

Eine hohe Passantenfrequenz allein ist kein Qualitätsmerkmal. Ent-
scheidend ist,  ob die Menschen dort  tatsächlich potenzielle Gäste 
sind.

JUSA-Praxistipp

Frage Dich bei jeder Besichtigung: Warum sind die Menschen genau 
hier? Wie lange bleiben sie? Und warum sollten sie gerade mein 
Konzept besuchen?

Typischer Fehler

Viele Gründer beginnen ihre Bewertung mit der Immobilie. Erfolg-
reiche Standortanalysen beginnen immer mit dem Umfeld.

Zusammenfassung
Die Wahl des Standorts ist weit mehr als die Entscheidung für eine 
Immobilie. Sie legt den Grundstein für die wirtschaftliche Entwick-
lung eines Unternehmens und beeinflusst dessen Erfolg über viele 
Jahre.
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Kapitel 2 – Bist Du wirklich bereit für 
Deinen ersten Standort?
Der Wunsch nach dem ersten eigenen Standort beginnt oft mit einer 
sehr  konkreten  Vorstellung.  Man  sieht  vor  sich,  wie  der  Betrieb 
später aussehen könnte, wo die Gäste sitzen, wie das Team arbeitet 
und  wie  sich  die  ersten  Wochen  nach  der  Eröffnung  anfühlen 
werden.  Diese  Vorstellung kann motivieren und Kraft  geben.  Sie 
kann aber auch dazu führen, dass eine wichtige Frage zu früh über-
sprungen wird: Bist Du persönlich,  wirtschaftlich und organisato-
risch tatsächlich schon bereit, einen Standort zu übernehmen?

Diese Frage klingt im ersten Moment vielleicht vorsichtiger, als man 
es von einem Buch über Expansion erwartet. Tatsächlich gehört sie 
zu den wichtigsten Fragen überhaupt.  Ein Standort kann noch so 
gut sein: Wenn der Betreiber finanziell zu knapp kalkuliert, familiär 
nicht vorbereitet  ist  oder die Belastung der ersten Monate unter-
schätzt,  wird  selbst  eine  grundsätzlich  passende  Immobilie  zum 
Risiko.

In meiner Arbeit erlebe ich regelmäßig Menschen, die mit viel Be-
geisterung in die Standortsuche starten. Einige haben bereits einen 
Franchisevertrag unterschrieben, andere befinden sich noch in Ge-
sprächen mit einem System. Viele sind fachlich gut vorbereitet und 
kennen das Produkt sehr genau. Trotzdem fehlt häufig ein realisti-
sches Bild davon, was zwischen der ersten Besichtigung und einem 
stabil laufenden Betrieb tatsächlich auf sie zukommt.

Der erste Standort ist keine normale Anschaffung

Ein eigener Gastronomiebetrieb lässt sich nicht mit dem Kauf eines 
Autos  oder  einer  Maschine  vergleichen.  Mit  der  Unterzeichnung 
eines Mietvertrags entsteht eine langfristige Verpflichtung, die nicht 
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einfach  endet,  wenn  sich  die  persönlichen  Umstände  verändern 
oder  der  Umsatz  langsamer  anläuft  als  geplant.  Die  Miete  wird 
fällig, Personal muss bezahlt werden und Lieferanten erwarten ihre 
Rechnungen. Gleichzeitig sind häufig bereits erhebliche Beträge in 
Umbau,  Technik,  Einrichtung,  Franchisegebühren  und  Eröffnung 
geflossen.

Hinzu kommt, dass viele Kosten nicht gleichzeitig sichtbar werden. 
Ein Angebot für den Innenausbau wirkt zunächst vollständig,  bis 
zusätzliche Elektroarbeiten notwendig werden. Der Vermieter sagt 
eine  Fläche  in  einem  bestimmten  Zustand  zu,  doch  kurz  vor 
Übergabe  fehlen  Unterlagen  oder  technische  Leistungen.  Die  be-
hördliche  Genehmigung  dauert  länger,  die  Eröffnung  verschiebt 
sich und das eingeplante Betriebskapital wird bereits während der 
Bauphase aufgezehrt.

Wer sich auf den ersten Standort vorbereitet, sollte deshalb nicht 
nur fragen, ob er sich die Investition leisten kann. Entscheidend ist, 
ob genügend Reserven vorhanden sind, wenn etwas nicht nach Plan 
läuft. In der Praxis läuft fast nie alles exakt nach Plan.

Eigenkapital ist mehr als der Betrag für den Umbau

Bei Finanzierungsplanungen konzentriert sich der Blick häufig auf 
die offensichtlichen Investitionen: Baukosten, Einrichtung, Maschi-
nen, Kaution und Franchisegebühr. Diese Positionen sind wichtig, 
bilden aber nicht die gesamte wirtschaftliche Belastung ab. Ebenso 
entscheidend ist die Frage, wie die Zeit bis zur Eröffnung und die 
anschließende Anlaufphase finanziert werden.

Ein Gastronomiebetrieb erreicht nicht automatisch am ersten Tag 
seinen geplanten Umsatz.  Selbst bei einer starken Marke braucht 
ein neuer Standort Zeit, um sich im Umfeld zu etablieren. Mitarbei-
ter müssen sich einspielen, Abläufe werden angepasst, erste Fehler 
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korrigiert  und Stammgäste  aufgebaut.  Währenddessen laufen die 
Kosten in voller Höhe weiter.

Ich  rate  deshalb  dazu,  die  Finanzierung  nicht  auf  ein  ideales 
Szenario auszurichten. Eine Kalkulation, die nur funktioniert, wenn 
der Betrieb pünktlich eröffnet und vom ersten Monat an den ge-
planten Umsatz erreicht, ist zu knapp. Sie berücksichtigt nicht die 
Realität, sondern lediglich den bestmöglichen Verlauf.

Eine Finanzierung ist nicht dann tragfähig, wenn sie im Ideal-
fall aufgeht. Sie ist dann tragfähig, wenn auch ein schwierige-
rer Start überstanden werden kann.

Das bedeutet nicht, unbegrenzt Kapital zurückzuhalten oder jedes 
denkbare  Risiko  vollständig  abzusichern.  Das  wäre  bei  einer 
Gründung kaum möglich. Es bedeutet jedoch, bewusst mit Verzöge-
rungen, Mehrkosten und einer langsameren Umsatzentwicklung zu 
rechnen. Wer dafür keinen Puffer hat, gerät bereits bei kleineren 
Abweichungen unter erheblichen Druck.

Die persönliche Belastung wird häufig unterschätzt

Die wirtschaftliche Seite ist nur ein Teil der Vorbereitung. Ebenso 
wichtig  ist  die  persönliche Belastbarkeit.  Gerade in den Monaten 
vor und nach der Eröffnung wird der neue Betrieb einen großen 
Teil  Deiner  Zeit  beanspruchen.  Besichtigungen,  Finanzierungsge-
spräche,  Planungsrunden,  Vertragsverhandlungen,  Bauabnahmen, 
Personalsuche und Schulungen laufen häufig parallel.

Viele  angehende Franchisenehmer kommen aus einem Angestell-
tenverhältnis.  Dort  gibt  es  klare  Aufgaben,  feste  Zuständigkeiten 
und meist  eine  Organisation,  die  viele  Probleme im Hintergrund 
löst. Als Unternehmer landet ein erheblicher Teil dieser Verantwor-
tung plötzlich auf dem eigenen Schreibtisch. Selbst wenn Franchise-
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geber, Architekt und Berater unterstützen, bleibt die Verantwortung 
für Entscheidungen und finanzielle Folgen beim Betreiber.

Deshalb sollte vor Beginn der ernsthaften Standortsuche auch das 
private Umfeld einbezogen werden. Ist der Partner oder die Familie 
darauf vorbereitet, dass in der Aufbauphase wenig freie Zeit bleibt? 
Wie werden laufende private Kosten gedeckt? Gibt es Personen, die 
im Notfall unterstützen können? Was passiert, wenn Krankheit, fa-
miliäre Belastungen oder Verzögerungen hinzukommen?

Diese  Fragen  wirken  vielleicht  wenig  romantisch,  sind  aber  Teil 
einer verantwortungsvollen Gründung. Eine ehrliche Vorbereitung 
schützt nicht nur das Unternehmen, sondern auch die Menschen, 
die vom Erfolg oder Misserfolg des Vorhabens mitbetroffen sind.

Franchise nimmt Arbeit ab – aber nicht die Verantwortung

Ein Franchisesystem bietet  im besten Fall  ein erprobtes Konzept, 
klare Abläufe, Einkaufsvorteile, Schulungen und Unterstützung bei 
der  Eröffnung.  Das  ist  ein  großer  Vorteil.  Trotzdem  entsteht 
manchmal der Eindruck,  der Franchisegeber werde den Standort 
schon auswählen, die Wirtschaftlichkeit bestätigen und bei Proble-
men automatisch eingreifen.

Diese Erwartung ist gefährlich. Auch ein professioneller Franchise-
geber kann nicht jede lokale Besonderheit vorhersehen und nicht 
jede  unternehmerische  Entscheidung  für  den  Partner  treffen. 
Außerdem verfolgen die Beteiligten nicht immer exakt dieselben In-
teressen. Der Franchisegeber möchte wachsen und neue Standorte 
eröffnen. Der Vermieter möchte seine Fläche vermieten. Der Makler 
möchte einen Vertrag vermitteln. Die Bank möchte eine tragfähige 
Finanzierung sehen. Der Franchisenehmer ist jedoch derjenige, der 
über Jahre mit der Entscheidung leben und die monatlichen Ver-
pflichtungen tragen muss.
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Das  bedeutet  nicht,  den  Empfehlungen  anderer  grundsätzlich  zu 
misstrauen.  Es  bedeutet,  die  eigene  Verantwortung  ernst  zu 
nehmen.  Du  solltest  verstehen,  warum  ein  Standort  empfohlen 
wird, welche Annahmen der Wirtschaftlichkeitsrechnung zugrunde 
liegen und welche Risiken bei Dir verbleiben.

Kennst Du das Konzept wirklich?

Bevor Du nach Flächen suchst, musst Du das eigene Konzept sehr 
genau kennen. Das klingt selbstverständlich, ist es aber nicht. Viele 
Interessenten kennen die Produkte, das Design und die Markenidee. 
Für die Standortsuche reichen diese Informationen nicht aus.

Du musst wissen, wann Dein Geschäft den größten Umsatz erzielt, 
welche Zielgruppen besonders wichtig sind und wie lange Gäste ty-
pischerweise bleiben. Benötigt das Konzept einen starken Mittags-
tisch,  hohe  Wochenendfrequenzen  oder  ein  ausgeprägtes 
Abendgeschäft?  Ist  Laufkundschaft  entscheidend  oder  kommen 
Gäste  gezielt?  Funktioniert  der  Betrieb  auf  kleiner  Fläche  oder 
braucht  er  viele  Sitzplätze?  Welche  technischen  Anforderungen 
bestehen an Lüftung, Strom, Wasser und Fettabscheidung?

Ohne diese Klarheit lässt sich kein verlässliches Suchprofil erstellen. 
Dann wird jede halbwegs attraktive Immobilie geprüft, obwohl sie 
möglicherweise überhaupt nicht zum Betrieb passt. Das kostet Zeit 
und erhöht die Gefahr, dass Verfügbarkeit mit Eignung verwechselt 
wird.

Kannst Du auch Nein sagen?

Zur Bereitschaft für den ersten Standort gehört eine Fähigkeit, die 
häufig unterschätzt wird: Geduld. Wer lange auf eine Eröffnung hin-
arbeitet,  möchte  irgendwann  vorankommen.  Nach  mehreren 
Absagen oder ungeeigneten Angeboten wächst die Versuchung, bei 
der nächsten Fläche Kompromisse einzugehen.


