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Der richtige Standort

Die Praxis zeigt, dass bei den meisten Existenzgriindungen keine systemati-
sche Standortwahl durchgefiihrt wird. Der Zufall bestimmt mehr oder weni-
ger, wo sich das neue Unternehmen niederldsst. Oft beginnt die erste unter-
nehmerische Tatigkeit im Haus des Existenzgrinders. Zufallig frei stehende
Raume werden gemietet, eine Geschaftsibernahme fuhrt zur Ubernahme
des Standorts.

Der Unternehmensstandort hat einen wesentlichen Einfluss auf den Umsatz
des Unternehmens, weil er die Erreichbarkeit fir die Kunden und damit die An-
zahl der Kunden bestimmt. Auch gute Mitarbeiter missen das Unternehmen
erreichen kénnen. Gleichzeitig hat der Standort einen erheblichen Einfluss
auf die Kosten der Miete und auf die Transportkosten. Damit sollte klar sein,
dass Sie die Standortwahl nicht dem Zufall Uberlassen durfen. Sie missen an-
hand von individuellen Parametern feststellen, welche Kriterien der optimale
Standort lhres Unternehmen erfillen muss. Welche Kriterien das sind, hangt
von der Art des Unternehmens ab.

Uberlegungen fiir den Einzelhandel

Wird der Einzelhandel in Form eines Versandhandels betrieben, spielen die glei-
chen Parameter wie bei Fertigungsunternehmen eine Rolle. Wird jedoch ein La-
dengeschaft er6ffnet, muss ganz besonders auf seine Lage geachtet werden.

= Kunden mUssen das Ladenlokal finden. Je mehr potenzielle Kunden an
dem Geschaft vorbeigehen, desto eher besteht die Chance, dass genu-
gend Kunden das Geschaft betreten. Laufkundschaft ist in den meisten
Einzelhandelsbranchen eine wichtige GréRe, schlieBlich kann auch ein zu-
félliger Kunde zu einem Stammkunden werden.

= Der Einzelhandel unterscheidet zwischen 1-a-Lagen (gut besuchte FuR-
gangerzone), 1-b-Lagen (NebenstraBen der FuRgingerzone) und Rand-
lagen (auBerhalb der Einkaufszone). Fir ein Textilgeschaft z. B. ist eine
1-a-Lage notwendig, um die bend&tigte Kundenfrequenz zu erhalten. Ein-
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zelhdndler, die viele Stammkunden haben, kénnen auch in 1-b-Lagen er-
folgreich sein. Randlagen eigenen sich fUr Geschafte, die aufgrund ihres
Angebotes direkt und bewusst von Kunden aufgesucht werden.

= Die verflgbare Verkaufsfliche muss mit den Anforderungen des geplan-

ten Geschaftes Ubereinstimmen. Zu groRe Flachen verursachen UberflUs-
sige Kosten (fUr Miete, Ausstattung und Ware). Zu kleine Flachen ver-
schenken Umsatzpotenzial.

BEISPIEL

Karin Weg mdchte ein Geschenkartikelgeschaft er6ffnen. Sie muss einen
Umsatz von ca. 200.000 € pro Jahr erwirtschaften, um erfolgreich zu sein.
Das weist ihr Businessplan aus. Dieser Umsatz ist mit der Zielgruppe und
im regionalen Bereich durchaus erzielbar.

Frau Weg weif3, dass durchschnittlich 2.000 € Umsatz pro Quadratmeter
Verkaufsflache in ihrer Branche erwirtschaftet werden. Deshalb muss sie
ein Ladenlokal suchen, das ca. 100 gm Verkaufsflache hat. Bleibt sie weit
darunter, kann sie den Umsatz von 200.000 € pro Jahr nicht erzielen. Ist
das Geschaft groBer, muss sie mehr Kosten in Kauf nehmen, ohne dass
ihr Umsatz wesentlich steigt.

Letztlich hat sich die Existenzgriinderin fir ein Ladenlokal mit einer GréRe
von 85 gm Verkaufsflache entschieden. Das diirfte noch den notwendigen
Umsatz erbringen und stand in der gesuchten 1-a-Lage zur Verfligung.

= Neben der eigentlichen Verkaufsflache werden im Einzelhandel auch Ne-
benflachen fir Sozialrdume und Lager benétigt.

= Uber Schaufenster kann den Kunden das Angebot im Einzelhandel nahe-
gebracht werden. Darum sollten die in Frage kommenden Immobilien ent-
sprechend ausgestattet sein.

= Eine gute Erreichbarkeit (auch mit dem Pkw) muss gegeben sein. Deshalb
ist die Zahl der kostenlosen oder preisglinstigen Parkplatze in Reichweite
des Geschaftes ein Entscheidungskriterium.

= Nicht zuletzt muss die Qualitdt der Raume stimmen: Gute Bausubstanz
und zeitgemaRe Technik sollten vorhanden sein.
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Checkliste Geschaftsauswahl im Einzelhandel

Bitte ergdnzen Sie individuelle Anforderungen, die sich aus der Branche oder aus
lhren personlichen Einstellungen ergeben.

Sorgt die Lage fUr genligend Kunden? o

Passtdie Nachbarschaft zum Vorhaben?
Passt das Design des Hauses zum Geschiftsinhal?
st die Verkaufsfliche passend?
istgeniigend Lagerraum vorhanden?
Sind gentigend Soziakidume vorhanden?
Gibtesgeniigend Schaufenster?
Gibt es geniigend Parkplitze in erreichbarer Nahe?
st die Bausubstanz in Ordnung?
st der Fuboden in Ordrung?
istdie Decke in Ordnung?
Sind die Wande inOrdung?
istderEingang in Ordnung?
Ist der zustand der Heizung in Ordnung?
st der Zustand der Wassenversorgung in Ordnung?
Reicht die Stromversorgung fiir den Bedarfaus?
Wie hoch ist die Miete pro qm Verkaufsfliche?
Wie hoch ist die Miete insgesamt?
Welche Nebenkosten miissen eingerechnet werden? (Nachweis)
Wann steht das Geschift zur Verfigung?
T T TR D
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Erreichbarkeit fiir Dienstleister

Ist fUr den Einzelhandler bei der Standortwahl die Lage des Geschafts ent-
scheidend, muss der Dienstleister vor allem auf die Erreichbarkeit seiner Ge-
schaftsraume achten.

In der Regel hat der Dienstleister (egal, ob erin einem Heilberuf oder als Rechts-
anwalt, Architekt oder Unternehmensberater arbeitet) keine Laufkundschaft.
Die Kunden, die sein Geschaft aufsuchen, kommen ganz gezielt und sind des-
halb auch dazu bereit, das Stadtzentrum zu verlassen. Parkplatze missen auf
jeden Fall vorhanden sein. In der Ndhe der Praxen von Arzten, Heilpraktikern
und Physiotherapeuten sollte es Haltestellen des &ffentlichen Nahverkehrs
geben. Der Trend zu autofreien Innenstddten hat nicht ohne Grund zu Pro-
testen von Einzelhdndlern und Dienstleistern gefuhrt. Erreichbarkeit ist fur
solche Unternehmen absolut lebensnotwendig.

Unternehmens- und Griindungsberater haben kaum Kundenbesuche. In der
Regel sind sie diejenigen, die zu ihren Kunden fahren. Deshalb ist fUr sie eine
verkehrsglnstige Lage (Autobahn, Bahnhof, Flughafen) von Vorteil. Sie kon-
nen sich z. B. auch in einem Gewerbe- oder einem Wohngebiet niederlassen.
FUr Dienstleister ist die Ausstattung der Geschaftsraume wichtig. Arzte, Heil-
praktiker, Physiotherapeuten und Vertreter anderer Heilberufe stellen beson-
ders hohe Anspriiche an ihre Geschaftsraume (Zahl und GroRe der Raume,
Versorgung mit Klimatechnik, sanitare Ausstattung).

Immer wichtiger wird auch die digitale Infrastruktur. Wie schnell ist das In-
ternet? Wie ist der Empfang des Mobiltelefons? Die digitale Verkabelung von
Geschéaftsraumen fur Dienstleister gehért heute zum Standard.

TIPP

Je besser die digitale Infrastruktur der Unternehmensrdaume bereits ist,
desto geringer sind lhre Investitionen in diesem Bereich. Das gilt grund-
satzlich auch fur den allgemeinen Zustand der Raume. Entstehen lhnen
hohe Renovierungs- und Umbaukosten, sollten Sie diese Kosten in die
Mietverhandlungen miteinbringen.
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Preiswert fiir Handwerker

Auch Handwerker haben — verglichen mit Einzelhdndlern — wenig Publikums-
verkehr. Ihre Kunden sind dazu bereit, Geschaftsraume auch auRerhalb der
FuRgangerzone und des Stadtkerns aufzusuchen. Nur im Falle von Ausstel-
lungsrdumen (z. B. von Tischlern oder Fliesenlegern) haben Handwerker ahn-
liche Bedurfnisse wie Einzelhandler.

Was Handwerker auf jeden Fall brauchen, sind Lagerflachen und Unterstell-
platze fur kleine Lkws und Transporter. Dergleichen findet sich hdufig preis-
wert in Gewerbegebieten. Da Handwerker zu ihren Kunden fahren, sollten
sie den Standort ihres Unternehmens verkehrsgiinstig im Hinblick auf ihr Ein-
zugsgebiet wahlen. Geschaftsraume im Zentrum des Einzugsgebietes sind
optimal.

TIPP

Wenn Sie neben preiswerten Lagerflachen auch Ausstellungsraume bent-
tigen, sollten Sie darliber nachdenken, beides raumlich voneinander zu
trennen. Sie kdnnen z. B. Ihre Ausstellungsraume und Ihre Verwaltung in
der Nahe Ihrer Kunden ansiedeln, wahrend Sie Ihre Lagerraume und lhren
Fuhrpark in einem preiswerten Gewerbegebiet unterbringen.

Kriterien fiir Produktionsbetriebe und Gro8handler

Werden viele Waren bewegt, beeinflusst die Lage des Unternehmens die
Transportkosten. Unternehmen, die deutschlandweit tatig sind, kdnnen die
Kosten fir den Transport der eingekauften Rohstoffe, Materialien und Waren
und die Kosten fir die verkauften Produkte optimieren, indem sie einen mog-
lichst zentralen Standort wahlen. Die rdumliche Nahe zu GroRkunden kann
die laufenden Kosten senken. Leider sind Existenzgriinder (aus verstandlichen
Grinden) nicht immer flexibel, wenn sie den Wohnort fir ihr neues Unterneh-
men wechseln sollen. Deshalb l3sst sich die Forderung nach der optimalen
Lage im Tatigkeitsgebiet nicht immer umsetzen. Auf jeden Fall sollten Sie fiir
eine vernlinftige Verkehrsanbindung (Autobahn, Bahnhof, Flughafen) sor-
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gen. Ist ein Unternehmen auf bestimmte Rohstoffe angewiesen, lasst sich
die Beschaffung vereinfachen, wenn der Rohstoff vor Ort verflgbar ist. Das
gilt in Deutschland vor allem fUr landwirtschaftliche Erzeugnisse mit geringem
Wert und hohen Transportkosten. Dergleichen sollte bei der Standortwahl
berlcksichtigt werden.

BEISPIEL

Eine Anlage zur Erzeugung von Energie mithilfe von Biogas bené&tigt Roh-
stoffe in Form von Getreide und anderen landwirtschaftlichen Produkten.
Es ist also nicht gerade sinnvoll, eine solche Anlage mitten in einer GroR-
stadt zu errichten. In einem landwirtschaftlich genutzten Gebiet ist eine
solche Anlage viel besser aufgehoben.

Unternehmen, die den besonderen ,Rohstoff* Mensch bendtigen, sollten ih-
ren Standort moglichst so wahlen, dass die von ihnen bendtigten Fahigkei-
ten in der ndheren Umgebung eingekauft werden kénnen. Wer also z. B. ein
Unternehmen grinden will, das sich mit Produkten auf der Grundlage von
Nanotechnologien befasst, sollte sich moglichst in einer Universitatsstadt
niederlassen, in der entsprechende Ingenieure ausgebildet werden.

Nachbarn und Umwelt haben Rechte. Darum muss der Standort von Produk-
tionsunternehmen so gewahlt werden, dass die dort geplanten Aktivitaten
problemlos durchgefihrt werden kénnen. Das betrifft in erster Linie die Larm-
beldstigung und die Emissionen in Form von Gerlichen, Abgasen, Abwassern
usw. Selbst der Lkw-Verkehr kann zu Konflikten fUhren. Beziehen Sie die
mittel- und langfristige Planung in Ihre Uberlegungen mit ein. Lisst sich das
Auftragsvolumen in der Griindungszeit z. B. noch tagstber abwickeln, kann
es Sie zu einem spateren Zeitpunkt dazu zwingen, Nachtarbeit einzufihren.
Werden dadurch die Menschen in einer benachbarten Siedlung unrechtmaRig
gestort, hindert das die weitere Entwicklung Ihres Unternehmens. Beispiel-
falle hierfir gibt es zuhauf.

Der Kampf der Staaten, Bundeslander und Kommunen um Unternehmen, die

Steuern zahlen und Arbeitsplatze schaffen, ist heftig. Preiswerte Industrie-
und Gewerbefldchen sind fast Uberall zu bekommen, zusatzliche Fordermittel
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kdnnen unter bestimmten Bedingungen eingestrichen werden. Jede groRere
Stadt hat eine eigene Stelle (Wirtschaftsférderung), die sich mit der Neuan-
siedlung von Unternehmen beschaftigt. Das sollten auch Existenzgriinder
nutzen.

Die Auswahl

Es ist nicht einfach, passende Miet- und Kaufangebote fir Geschaftsraume zu
finden. Die Immobilienanzeigen in den Tageszeitungen zu durchstdbern, ist
aufwandig und nur selten erfolgreich. Gewerbeimmobilien werden auch Uber
spezielle Borsen der Industrie- und Handelskammern vermittelt. Den groRten
Erfolg verspricht die Zusammenarbeit mit einem professionellen Makler, der
auf Gewerbeimmobilien spezialisiert ist.

TIPP

Ein Makler verursacht erhebliche Kosten. Diese Kosten sind dann gerecht-
fertigt, wenn er Ihnen dabei hilft, das fiir Sie optimale Objekt zu finden.
Er spart ihnen Zeit und verfiigt Gber Angebote, die nicht frei zuganglich
sind. Da der Standort und die Rdume firr den Erfolg lhres Unternehmens
entscheidend sind, sollten Sie die Hilfe eines Maklers in Erwdgung ziehen.

Fur die Standwortwahl ausschlaggebend sind u. a. die folgenden Faktoren:

= Die Flache, die nicht zu klein, aber auch nicht zu groB sein darf.

= Die Lage, die den oben genannten Kriterien bezlglich der Unternehmens-
art entsprechen muss.

= Die Ausstattung, die —je nach Bedarf — die digitale Infrastruktur, die Trag-
fahigkeit des Bodens, die Qualitdt der Lichtanlage und vieles andere mehr
umfassen muss.
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= Die Kosten, die sich aus den Mietkosten, den Nebenkosten und den Ver-
mittlungskosten zusammensetzen. Bei einem Kauf kommen zum Kauf-
preis und zur Maklercourtage noch erhebliche Nebenkosten wie die
Grunderwerbssteuer, die Notarkosten usw. hinzu.

= Der Renovierungsbedarf, der auf das junge Unternehmen zukommt. Das
sind Kosten, die bereits vor der Aufnahme der unternehmerischen Tatig-
keit entstehen.

FUr Kaufvertrage von Immobilien gilt die Pflicht der notariellen Beurkundung.
Auch Mietvertrdge mussen auf jeden Fall schriftlich abgeschlossen werden.
Auf dem Portal zum Buch ,Arbeitshilfen online® finden Sie ein Muster fir ei-
nen Gewerbemietvertrag.

Checkliste Mietvertrag

Ein gewerblicher Mietvertrag sollte auf jeden Fall die folgenden Punkte festhalten:

= Die Laufzeit des Vertrages und eine Option zur Verldngerung durch den Mie- O
ter (z. B. 5 Jahre mit einer Option auf weitere 5 Jahre).

= Die Kindigungsfrist, die zur Beendigung des Vertrages zum Laufzeitende o
bzw. in den Zeiten nach Ablauf der zunachst vereinbarten Laufzeit giltig ist.

= Die Hohe der Miete und eventuell eine Mietpreisklausel, in der die Anpassung O
nach bestimmten Regeln festgeschrieben wird.

= Die Art der zu erwartenden Mietnebenkosten und deren ungeféhre Hohe. o
= Die Beschreibung des Mietobjektes (GroRe, Art der Raume, Ausstattung m]
usw.).

ACHTUNG

Jeder Standort muss ein K.-o.-Kriterium erfillen: Er muss zulassig sein.
Stadte und Gemeinden kénnen in Bebauungsplanen zuldssiges Gewerbe
und erlaubte Handelsbetriebe festlegen. Damit nehmen sie Einfluss auf
die stadtische Entwicklung. Daher muss jeder Miet- oder Kaufvertrag fur
eine Existenzgriindung untersucht werden, ob das geplante unternehme-
rische Tun dort auch erlaubt ist.
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