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Vorwort
Standorte professionell bewerten

Wenn Du eine Immobilie zum ersten Mal betrittst, entsteht meist
innerhalb weniger Sekunden ein Gefiihl. Die Flache wirkt offen oder
beengt, hell oder dunkel, einladend oder schwierig. Vielleicht kannst Du
Dir die Theke bereits an einer bestimmten Stelle vorstellen. Vielleicht
siehst Du sofort, wo spater Gaste sitzen kénnten. Manchmal scheint auf
den ersten Blick alles zu passen. In anderen Féallen bleiben Zweifel,
obwohl Lage, GréRRe und Miete zunéchst interessant klingen.

Dieser erste Eindruck ist wichtig. Er darf jedoch nicht die einzige
Grundlage fur eine Standortentscheidung sein.

In Band 1 der JUSA-Praxisreihe haben wir uns damit beschaftigt, wie Du
einen geeigneten Standort findest und welche grundsétzlichen Fragen
auf dem Weg von der ersten Standortidee bis zur Entscheidung Uber eine
konkrete Flache zu beantworten sind. Dieser Band setzt an dem Punkt
an, an dem eine Immobilie bereits ernsthaft infrage kommt.

Jetzt beginnt die eigentliche Standortprifung.

Eine professionelle Prufung besteht nicht aus einem einzigen Termin und
auch nicht nur aus einer technischen Besichtigung. Sie verbindet
verschiedene Perspektiven miteinander. Du betrachtest die Immobilie
aus Sicht eines Gastes, aus Sicht des spateren Betreibers und aus Sicht
eines Unternehmers, der sich fir viele Jahre vertraglich und wirtschaftlich
an diesen Standort bindet.

Wie wirkt das Gebaude von auRen? Passt die Fassade zum Konzept? Ist
die Flache gut sichtbar? Kann die Theke so positioniert werden, dass
Produkte und Angebot bereits von auRen wahrgenommen werden?
Stimmen die MaRRe aus dem Grundriss mit dem tatsachlichen Bestand
Uberein? Stehen Pfeiler an den eingezeichneten Stellen? Funktionieren
Zuschnitt, Lager, Anlieferung und Millentsorgung im taglichen Betrieb?
Sind die notwendigen technischen Voraussetzungen grundsatzlich
herstellbar?
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Gleichzeitig reicht es nicht, nur die Immobilie selbst zu betrachten. Auch
Frequenz, Zielgruppe, Wettbewerb, Einzugsgebiet, Erreichbarkeit und
wirtschaftliches Potenzial miissen zum Konzept passen. Eine technisch
hervorragende Flache kann wirtschaftlich ungeeignet sein. Umgekehrt
kann ein Standort mit kleineren baulichen Nachteilen sehr erfolgreich
werden, wenn Frequenz, Zielgruppe und Betriebsablaufe stimmen und
die erkannten Probleme verniinftig gelést werden kénnen.

Die erste Besichtigung ist deshalb viel mehr als ein Rundgang durch
leere Raume. Sie ist der Beginn eines strukturierten Prifprozesses und
gleichzeitig haufig das erste personliche Gesprach mit dem Eigentimer
oder Verwalter. Wahrend Du die Immobilie bewertest, verschafft sich
auch die Eigentumerseite einen Eindruck von Dir. Das Konzept ist
wichtig. Mindestens ebenso wichtig ist aber die Person, die den Betrieb
spater fuhren soll.

Ein gut vorbereiteter Franchisenehmer zeigt, dass er sein Konzept
versteht, sich personlich mit dem Standort auseinandersetzt und die
unternehmerische Verantwortung ernst nimmt. Eigentiimer suchen nicht
nur einen bekannten Markennamen. Sie suchen einen verlasslichen
Mieter, der langfristig erfolgreich sein kann.

Deshalb beginnt auch die spatere Verhandlung bereits bei der
Besichtigung. Du kannst herausfinden, welche Vorstellungen der
Eigentimer hat, welche Investitionen moéglicherweise denkbar sind und
welchen Ubergabezustand er sich vorstellt. Gleichzeitig solltest Du Dich
mit Zusagen zurlickhalten. Eine Aussage wie ,Die Miete passt* oder ,Den
Ausbau tbernehmen wir selbst” ist schnell ausgesprochen, kann Deine
spéatere Verhandlungsposition aber erheblich einschranken.

Das Ziel der ersten Besichtigung ist daher nicht, sofort eine endgiiltige
Entscheidung zu treffen. Du sollst mdglichst viele Informationen
sammeln, die Immobilie nachvollziehbar dokumentieren und erkennen,
welche Fragen anschlieRend noch geklart werden missen.

Dabei geht es ausdricklich nicht darum, dass Du die Arbeit eines
Architekten, Fachplaners oder Technikers Gibernimmst. Du musst keine
Elektroanlage freigeben, keine Luftung dimensionieren und kein
Brandschutzkonzept fachlich beurteilen. Du solltest aber erkennen,
welche technischen Voraussetzungen vorhanden sind, wo Risiken liegen
kénnen und welche Unterlagen oder Prufungen erforderlich werden.
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Wenn die erste Bewertung positiv ausfallt, folgt eine technische
Besichtigung durch den Franchisegeber, dessen Fachplaner, einen
Ladenbauer, einen Architekten oder entsprechend qualifizierte
Fachunternehmen. Erst dann kdnnen die technische Umsetzbarkeit, der
notwendige Ausbau und die voraussichtlichen Kosten belastbar beurteilt
werden.

Je besser Deine Vorprifung vorbereitet und dokumentiert ist, desto
zielgerichteter kdnnen diese Fachleute arbeiten. Ein bemafiter Grundriss,
Kontrollmal3e, aussagekraftige Fotos, ein kommentierter Videorundgang
und eine Liste offener Fragen sparen Zeit und verhindern, dass
wesentliche Punkte Ubersehen werden.

In diesem Buch zeige ich Dir deshalb nicht nur, was Du prifen solltest.
Du erfahrst auch, wie Du dabei praktisch vorgehst. Wir beginnen bei der
Vorbereitung und der Frage, welche Anforderungen Dein
Franchisesystem Uberhaupt an eine Flache stellt. Anschlie3end gehen
wir von auf3en nach innen durch die Immobilie. Wir betrachten Geb&aude,
Fassade, Eingang, Grundriss, Thekenposition, Fu3boden, Wande,
Decke, Nebenflachen, Lager, Anlieferung, Miill und die erkennbaren
technischen Voraussetzungen.

Danach verlassen wir die reine Immobilienprifung und wenden uns dem
Standort selbst zu. Wir messen Frequenzen, beobachten Laufrichtungen,
prufen Zielgruppen, untersuchen den Wettbewerb und sprechen mit
Menschen, die den Standort bereits kennen. SchlieRlich flihren wir die
Erkenntnisse mit dem erwartbaren Umsatz, den notwendigen
Investitionen und der finanziellen Belastung zusammen.

Kaum eine Immobilie wird samtliche Anforderungen zu 100 Prozent
erfullen. In der Praxis geht es haufig darum, die richtigen Kompromisse
zu erkennen. Ein weiter entferntes Lager kann vertretbar sein, wenn alle
anderen Voraussetzungen hervorragend sind. Eine unginstige
Thekenposition kann dagegen den gesamten Betriebsablauf
beeintrachtigen. Manche Probleme lassen sich mit Geld |6sen. Andere
bleiben auch nach einem teuren Ausbau bestehen.

Eine starre Liste von Ausschlusskriterien kann diese Entscheidung nicht
vollstéandig ersetzen. Entscheidend ist das Gesamtbild aus Standort,
Immobilie, Technik, Betrieb und Wirtschaftlichkeit. Genau deshalb
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werden alle relevanten Punkte nach einer einheitlichen Methode
aufgenommen und bewertet.

Mit jeder gepruften Flache wachst Deine Erfahrung. Wenn Du
Frequenzen immer nach derselben Methode misst, Standorte mit
denselben Kriterien bewertest und Deine Entscheidungen dokumentierst,
entsteht mit der Zeit eine wertvolle eigene Vergleichsgrundlage. Du lernst
nicht nur, gute Standorte schneller zu erkennen. Du erkennst auch fruher,
wann Begeisterung beginnt, Risiken zu verdecken.

Dieses Buch soll Dir dabei helfen, eine interessante Immobilie nicht
vorschnell als passenden Standort zu betrachten. Es soll Dir
ermdglichen, gezielt hinzusehen, die richtigen Fragen zu stellen und die
nachsten Schritte professionell vorzubereiten.

Denn die Qualitat einer Standortentscheidung zeigt sich nicht am Tag der
Besichtigung. Sie zeigt sich Jahre spater im taglichen Betrieb.
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KAPITEL 1

Vom interessanten Standort zur
strukturierten Priifung

Warum Begeisterung ein Anfang, aber noch keine Entscheidung
ist

Dieses Kapitel beschreibt den Weg von einer zunéchst interessanten
Adresse zu einer strukturierten Standortpriifung. Dabei wird konsequent
zwischen bestétigten Tatsachen, ersten Annahmen und noch offenen
Prufauftragen unterschieden.

Der Moment, in dem aus einer Adresse ein Projekt
wird

Eine Flache kann auf dem Papier hervorragend aussehen. Die Adresse
ist bekannt, die Miete scheint grundsétzlich darstellbar und der Grundriss
hat ungefahr die richtige Grof3e. Trotzdem ist zu diesem Zeitpunkt noch

nicht geklart, ob daraus ein funktionierender gastronomischer Betrieb
werden kann. Ein interessanter Standort ist zundchst nur ein Prifauftrag.

Die strukturierte Prifung beginnt deshalb mit einer einfachen Trennung:
Was wissen wir bereits, was vermuten wir nur und was muss fachlich
bestatigt werden? Diese drei Kategorien verhindern, dass Annahmen
unbemerkt zu Tatsachen werden. Ein sichtbarer Stromkasten beweist
beispielsweise nicht, dass die vorhandene Leistung fur das Konzept
ausreicht. Eine vorhandene Abluftdéffnung beweist nicht, dass sie
genehmigt, dimensioniert oder fur Fettabluft geeignet ist.

Diese Haltung schitzt Dich vor zwei typischen Fehlern. Der erste ist die
vorschnelle Begeisterung: Du mdchtest den Standort unbedingt und
bewertest jedes Problem als l6sbar. Der zweite ist die vorschnelle
Ablehnung: Eine ungewohnte Aufteilung wirkt schwierig, obwohl sie mit
einem einfachen Konzept-Scribble gut nutzbar ware.

Gut, schwierig, gefahrlich oder perfekt

Fur die Vorprifung reicht ein einziges Urteil wie ,passt* nicht aus.
Sinnvoller ist eine differenzierte Einordnung. Eine gute Flache erfillt die
wesentlichen Anforderungen und weist nur l6dsbare Punkte auf. Eine
schwierige Flache kann funktionieren, verlangt aber zusatzliche Planung,
Zeit oder Investitionen. Gefahrlich wird eine Flache, wenn entscheidende
Voraussetzungen ungeklart sind und die méglichen Folgen grof3 sind.
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Perfekt ist eine Flache nur selten — und selbst dann missen die
vermeintlich selbstverstandlichen Punkte geprift werden.

Die Begriffe sind keine mathematische Bewertung. Sie zwingen Dich
jedoch, die Ursache Deiner Einschatzung zu benennen. ,Schwierig
wegen ungeklarter Fettabluft” ist eine verwertbare Aussage. ,lrgendwie
kompliziert* hilft weder dem Franchisegeber noch dem Fachplaner.

Entscheidend ist aul3erdem, ob ein Nachteil dauerhaft bleibt oder durch
eine MalRnahme beseitigt werden kann. Eine unzureichende Sichtachse
lasst sich meist nicht durch mehr Geld heilen. Ein alter Boden kann
dagegen vollstandig erneuert werden. Beides ist ein Nachteil, aber von
vollig unterschiedlicher Qualitat.

Die Anforderungen des Franchisesystems zuerst
klaren

Bevor Du eine Immobilie bewertest, brauchst Du die
Mindestanforderungen Deines Systems. Dazu gehdéren nicht nur
Quadratmeter und Lage. Du solltest wissen, wie lang und wie tief die
Theke ungefahr sein muss, welche Geréte darin untergebracht werden,
ob Spiil- und Vorbereitungsbereiche direkt anschlieBen missen, welche
Lagerflachen bendétigt werden und welche technischen Leistungen
grundséatzlich erforderlich sind.

Frage Deinen Franchisegeber nach einem idealen Mustergrundriss und
nach den Punkten, bei denen keine Abweichung mdglich ist. Ebenso
wichtig ist die Frage, wo Kompromisse zuléssig sind. Ein funf Meter
langer Thekenaufbau kann bei einem System zwingend sein, wahrend
ein anderes System mit vier Metern auskommt. Eine Thekentiefe von
ungefahr 2,40 Metern kann bei bestimmten Konzepten Arbeitsflache,
Bewegungsraum und Auslage abbilden; sie ist aber kein allgemeiner
Standard.

Je klarer diese Anforderungen vorliegen, desto sachlicher kannst Du die
Flache prufen. Du vergleichst dann nicht mit einer vagen Vorstellung,
sondern mit einem betrieblichen Sollbild.

Vorprifung und technische Priifung
auseinanderhalten

Deine Aufgabe bei der ersten Prifung ist es, Hinweise zu erkennen,
Mafe und Zustande aufzunehmen und offene Fragen zu formulieren. Du
beurteilst, ob die Umsetzung grundsatzlich plausibel erscheint. Die
Freigabe technischer Anlagen bleibt bei den dafir qualifizierten
Fachleuten.
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Nach einer positiven Vorprifung sollte eine zweite, technische
Besichtigung stattfinden. Je nach System nehmen daran Fachplaner des
Franchisegebers, Ladenbauer, Architekt, Elektriker, Luftungsplaner oder
weitere Fachunternehmen teil. Sie prifen die technischen Leistungen
und Leitungswege, beurteilen die Genehmigungsfahigkeit und ermitteln
die voraussichtlichen Kosten.

Diese Trennung ist keine Schwéche der Vorpriifung. Sie ist ihre Starke.
Du investierst erst dann in die Fachplanung, wenn Standort, Immobilie
und Konzept ausreichend zusammenpassen. Gleichzeitig lieferst Du den
Fachleuten eine saubere Grundlage, damit sie gezielt prufen kdnnen.

Die vollstandige Standortakte

Am Ende der ersten Runde sollte eine Standortakte entstehen. Sie
enthalt den Grundriss, Kontrollmal3e, Fotos, einen kommentierten
Videorundgang, die wichtigsten Objektdaten, offene Fragen und eine
erste Chancen-Risiken-Einschatzung. Zusétzlich werden vorhandene
Unterlagen wie Brandschutzkonzept, Baubeschreibung oder technische
Bestandsangaben angefordert.

Die Standortakte erfullt mehrere Zwecke. Der Franchisegeber kann das
Objekt intern beurteilen. Fachplaner erkennen ihre Prifauftrage. Eine
erste Kostenschéatzung wird nachvollziehbarer. Fir Finanzierung und
spéatere Vertragsverhandlung ist dokumentiert, von welchem Zustand und
welchen Annahmen ausgegangen wurde.

Eine saubere Akte ersetzt keine Priifung. Sie verhindert aber, dass
Entscheidungen von Erinnerung, einzelnen Fotos oder widersprichlichen
Aussagen abhéangen.

Die Standortakte als roter Faden

Lege fur jede ernsthaft geprifte Flache eine eigene Standortakte an. Sie
beginnt mit den Stammdaten: Adresse, Ansprechpartner, angebotene
Flache, Mietvorstellung, Ubergabezustand und Datum des ersten
Kontakts. Danach folgen Exposé, Grundrisse, Fotos, Videos,
Messprotokolle, offene Fragen und alle spater eingehenden Unterlagen.
So bleibt erkennbar, auf welchem Wissensstand eine Einschatzung
beruht.

Fuhre zuséatzlich eine Liste der Aussagen, die noch bestétigt werden
mussen. Zu jeder Aussage gehoren Quelle, Datum und Status. ,Abluft
vorhanden*® ist beispielsweise noch keine belastbare technische Angabe.
Erst wenn Verlauf, Querschnitt, Genehmigung und Nutzbarkeit fachlich
bestatigt sind, kann der Punkt als geklart gelten. Diese Arbeitsweise
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verhindert, dass mindliche Aussagen Wochen spater als gesicherte
Voraussetzungen behandelt werden.

Notiere Entscheidungen mit kurzer Begriindung. Wenn eine Flache
zurlickgestellt oder abgelehnt wird, soll spater nachvollziehbar bleiben,
warum. Auch bei einer positiven Empfehlung ist wichtig, welche
Bedingungen noch erfullt werden missen. Die Standortakte ist damit
nicht nur Ablage, sondern das Gedachtnis des gesamten Prifprozesses.

Ein Prifprozess mit klaren Entscheidungstoren

Teile die Prifung in Entscheidungstore. Tor eins beantwortet, ob Lage,
Grol3e und grundsétzliche Konzeptanforderungen eine Besichtigung
rechtfertigen. Tor zwei folgt nach der eigenen Vorprifung: Ist die Flache
so plausibel, dass Franchisegeber und Fachplaner Zeit investieren
sollen? Tor drei betrifft die technische und genehmigungsrechtliche
Machbarkeit. Erst danach folgen belastbare Wirtschaftlichkeit,
Konditionsverhandlung und Vertragsentscheidung.

An jedem Tor gibt es drei mogliche Ergebnisse: weiter, weiter unter
Bedingungen oder stoppen. Bedingungen mussen konkret sein. , Technik
noch prufenist zu allgemein. Besser lautet die Bedingung:
~Weiterverfolgung nur, wenn die erforderliche elektrische
Anschlussleistung und eine genehmigungsfahige Fettabluft bestatigt
werden.” So kann jeder Beteiligte erkennen, was als Nachstes zu
erledigen ist.

Diese Tore schiitzen auch vor versunkenen Kosten. Je weiter ein Projekt
fortschreitet, desto mehr Zeit, Planung und emotionale Bindung
entstehen. Eine friihe, sauber begriindete Absage ist deshalb
wirtschaftlich wertvoll. Sie halt Ressourcen fir Flachen frei, deren
Grundvoraussetzungen besser zum Konzept passen.

Mindestanforderung, Wunsch und Optimierung

Ordne jede Systemanforderung einer von drei Kategorien zu.
Mindestanforderungen muissen erfillt oder technisch und vertraglich
gesichert werden. Winsche verbessern Betrieb oder Wirkung, sind aber
verhandelbar. Optimierungen sind zusétzliche Chancen, die den Standort
aufwerten konnen. Diese Trennung verhindert, dass eine
Wunschvorstellung unnétig zum Ausschluss fihrt oder eine echte
Mindestanforderung aus Begeisterung relativiert wird.

Ein Beispiel: Eine bestimmte Mindestlange der Theke kann wegen der
notwendigen Gerate unverzichtbar sein. Eine direkte Verbindung zum
Lager ist moglicherweise nur ein Wunsch, wenn der Warenfluss auch auf
anderem Weg funktioniert. Eine zusatzliche Au3enbestuhlung wéare dann

11



JUSA-PRAXISREIHE - BAND 3

eine Optimierung. Die Einordnung muss der Franchisegeber
systemspezifisch vorgeben; sie darf nicht aus allgemeinen
Gastronomieregeln abgeleitet werden.

Erganze zu jeder Mindestanforderung, wie sie nachgewiesen wird.
Manche Punkte lassen sich messen, andere bendtigen einen Plan, eine
behordliche Auskunft oder die Prifung eines Fachunternehmens. So
entsteht aus der Anforderungsliste ein konkreter Prifplan.

Arbeitsablauf fiir die erste interne Empfehlung

Fasse nach der Vorprifung zunéchst die finf wichtigsten positiven
Punkte und die funf grof3ten Risiken zusammen. Erganze zu jedem
Risiko, ob es dauerhaft, technisch l6sbar, verhandelbar oder noch
ungeklart ist. Danach formulierst Du eine Empfehlung fur das nachste
Entscheidungstor. Diese Kurzfassung zwingt Dich, Wichtiges von blo3en
Detailfragen zu trennen.

Hange Grundriss, Fotodokumentation und die Liste offener Punkte an.
Der Franchisegeber soll die Flache nachvollziehen kénnen, ohne bei der
Besichtigung dabei gewesen zu sein. Trotzdem muss eindeutig bleiben,
dass Bilder und Vorpriufung keine technische Freigabe ersetzen. Das
Arbeitsergebnis lautet deshalb nicht ,Flache geeignet”, sondern
beispielsweise ,Flache fur Konzeptprifung und technische
Zweitbesichtigung empfohlen®.

Typische Fehlentscheidung: Probleme einzeln
betrachten

Ein einzelner Nachteil wirkt oft harmlos. Mehrere kleine Nachteile kdnnen
sich jedoch gegenseitig verstarken. Ein weit entferntes Lager, ein
schmaler Zugang und haufige Lieferungen sind zusammen deutlich
kritischer als jeder Punkt fiir sich. Prufe deshalb Wechselwirkungen und
nicht nur Einzelbewertungen.

Dasselbe gilt fir Chancen. Gute Frequenz, klare Sichtbarkeit und
passende Zielgruppe verstarken sich. Eine professionelle Empfehlung
erklart dieses Zusammenspiel. Sie zahlt nicht nur Plus- und Minuspunkte,
sondern beschreibt, wie daraus ein funktionierender oder riskanter
Betrieb entsteht.
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Priifliste fir dieses Kapitel

[0 Systemanforderungen und Mindestmal3e angefordert

[0 Bekannte Tatsachen, Annahmen und offene Prifungen getrennt
[0 Grundriss und verfigbare Objektunterlagen gesammelt

[0 Vorprifung und fachtechnische Freigabe klar abgegrenzt

[0 Standortakte mit Foto, Video, MaRRen und offenen Fragen angelegt

Merke: Ein Standort ist erst dann belastbar vorgepruft, wenn
Beobachtungen, offene Fragen und Ausschlusskriterien
nachvollziehbar dokumentiert sind.
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