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Businessplan

1. Executive Summary

Vorhaben und Positionierung

Gegenstand des Vorhabens ist die Neugrindung eines Tageslokals in Koln, Stadtteil Sudstadt, als GbR mit zwei
gleichberechtigten Gesellschaftern. Betrieben wird ein eigenes, gemietetes Ladenlokal mit 40 Sitzplatzen im
Innenbereich sowie 20 Terrassenpladtzen und Offnungszeiten von 8 bis 18 Uhr. Das Angebot kombiniert
regionale, saisonale Kiiche mit Spezialitatenkaffee und adressiert drei Frequenzfenster: Frihstlick (6 bis 14
Euro), Mittagstisch (9 bis 15 Euro) sowie Kuchen (3,50 bis 5 Euro) und Kaffee (3 bis 5 Euro). Die Positionierung
liegt zwischen hochwertigem Café und bezahlbarer, schneller Mittagskliche fiir Anwohner, Berufstatige aus
umliegenden Biros sowie Studierende.

Grunderteam und Markt

Das Grunderteam deckt die erfolgskritischen Funktionen Kiiche, Service und kaufmannische Steuerung ab: Ein
ausgebildeter Koch mit 10 Jahren Erfahrung in der gehobenen Gastronomie, zuletzt als Souschef, verantwortet
Kiche, Produktionsplanung und Qualitatsmanagement. Die Mitgrinderin ist Restaurantfachfrau mit
kaufmannischer Ausbildung und Abschluss als Betriebswirtin (IHK) und Ubernimmt Serviceorganisation, Einkauf,
Controlling und Administration. Der Markt ist gro, aber kosten- und nachfrageseitig herausfordernd, 2024 lag
der Nettojahresumsatz der Gastronomie in Deutschland bei 76,1 Mrd. Euro (DEHOGA, Destatis). Lokal ist von
hoher Café Dichte auszugehen, realistisch Uber 20 direkte Alternativen im fuBlaufigen Umfeld, gleichzeitig
bietet der Bezirk Innenstadt eine Uberdurchschnittliche Kaufkraft (Index 121) und eine hohe Quote an
Einpersonenhaushalten (67,8 Prozent), was das Tageskonzept unterstitzt.

Finanzierung, Rentabilitat und Kapitaldienst

Der Kapitalbedarf betragt 115.000,00 Euro, davon 97.000,00 Euro Investitionen (Kiche, Kaffeemaschine,
Moéblierung, Umbau) und 18.000,00 Euro Grindungskosten. Die Finanzierung ist mit 32.500,00 Euro
Eigenkapital und 87.500,00 Euro Bankdarlehen vorgesehen, kalkuliert zu 6,0 Prozent Zins, 10 Jahre Laufzeit und
971,43 Euro Monatsrate. Der jahrliche Kapitaldienst (Zins und Tilgung) betragt 11.657,15 Euro. Die
Umsatzplanung ist mengenbasiert auf ca. 26 Offnungstagen pro Monat, mit konservativer Anlaufkurve (Monat
1: ca. 18 Frihstlcke, 15 Mittagsgerichte, 15 Kuchen und 55 Kaffees pro Tag, bis Monat 12 steigend auf 35, 30,
25 und 95). Daraus ergeben sich Umsatze von 277.368,00 Euro (Jahr 1), 397.082,40 Euro (Jahr 2) und
428.849,04 Euro (Jahr 3). Das Betriebsergebnis vor Steuern betragt 37.032,72 Euro, 114.679,56 Euro und
136.687,12 Euro. Der Break-even wird im Monat 3 erreicht, die Tragfahigkeit zur Deckung einer Privatentnahme
von 3.200,00 Euro pro Monat ist ab Monat 8 gegeben. Der niedrigste Kassenbestand liegt bei minus 3.485,33
Euro in Monat 4, weshalb die Betriebsmittelreserve und enges Liquiditatsmanagement in der Anlaufphase
zentral sind.

Umsetzungsstand

Das Vorhaben befindet sich in der Phase Vorbereitung und Finanzierung: Konzept und Investitionsliste sind
definiert, die Finanzierung wird Uber die Hausbank im Rahmen eines KfW Férderkredits vorbereitet, parallel
erfolgen Standortfinalisierung, Mietvertragsprifung sowie die Planung von Umbau, Genehmigungen und
Er6ffnung. Beide Grinder arbeiten vollzeitlich operativ, erganzt um zwei Teilzeitkrafte und Aushilfen.
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2. Grunderprofil

2.1 Grunderteam, Qualifikation und Branchenerfahrung

Das Vorhaben wird als Teamgrindung von zwei Vollzeitgrindern umgesetzt, die die Kernkompetenzen Kiiche,
Service und kaufmannische Steuerung abdecken. Die erste Grinderperson ist ausgebildeter Koch und verflgt
Uber 10 Jahre Berufserfahrung in der gehobenen Gastronomie, zuletzt in der Funktion als Souschef. Damit
bringt er nachweisbare Routine in Kuchenorganisation, Warenverarbeitung, Qualitdtsmanagement und
Produktionsplanung mit. Diese Erfahrung ist unmittelbar relevant fur das geplante Tageslokal mit Fruhstlck,
Mittagstisch und Kuchen, da insbesondere in der Mittagszeit eine effiziente Vorbereitung, kurze Durchlaufzeiten
und konstante Qualitat erfolgskritisch sind.

Die zweite Griinderperson ist Restaurantfachfrau mit kaufmannischer Ausbildung und Abschluss als
Betriebswirtin (IHK). Zusatzlich besteht praktische Erfahrung im Café-Betrieb. Dadurch sind Kompetenzen in
Gasteservice, Barista- und Tresenablaufen, Warenannahme, Kassenfiihrung sowie in betriebswirtschaftlichen
Themen wie Kalkulation, Preisgestaltung, Controlling und Personalorganisation vorhanden. Die Kombination aus
operativem Gastronomiehandwerk und kaufmannischer Qualifikation ist flr eine bankfdhige Umsetzung
vorteilhaft, da im Café- und Tagesgeschaft die Marge stark von Wareneinsatz, Personaleinsatzplanung und
Tagessteuerung abhangt.

2.2 Rollenverteilung und Fuhrungsstruktur

Die Verantwortlichkeiten werden entlang der Starken verteilt. Der Koch verantwortet Kiiche und
Produktqualitat, Rezeptentwicklung im Rahmen regionaler und saisonaler Ausrichtung, Wareneinsatzsteuerung
sowie die operative Klchenleitung. Die Mitgrinderin verantwortet Service, Kaffeeangebot, Tagesorganisation
im Gastraum, Kassenprozesse, Einkauf im Servicebereich sowie die kaufmannische Gesamtsteuerung inklusive
vorbereitender Buchfihrung und Liquiditatsiberwachung. Beide Grinder U(bernehmen gemeinsam
Personalfiihrung und Schichtplanung fiir die geplanten zwei Teilzeitkrafte und Aushilfen, um die Offnungszeiten
von 8 bis 18 Uhr abzudecken.

2.3 Kompetenzlicken und MaBnahmen zur Absicherung

Kompetenzlicken bestehen erfahrungsgemald in rechtlichen Detailfragen einer GbR, in arbeitsrechtlichen
Standards sowie in der formalen Umsetzung von Hygiene, Dokumentationspflichten und Kassenvorgaben. Diese
Punkte werden durch externe Fachpartner abgesichert. Angesetzt werden die laufende Zusammenarbeit mit
einem Steuerberater fir Buchhaltung, Umsatzsteuer und Jahresabschluss sowie bei Bedarf rechtliche Beratung
zur GbR Vertragsgestaltung und zu Arbeitsvertragen. Fur Hygiene, HACCP Dokumentation und betriebliche
Pflichtunterweisungen werden geeignete Schulungen und branchenibliche Leitfaden genutzt, beispielsweise
Uber IHK oder DEHOGA. Damit ist die Umsetzung fachlich abgesichert und organisatorisch skalierbar, ohne die
operative Leistungsfahigkeit im Tagesgeschaft zu gefahrden.
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3. Geschaftsidee und Angebot

Das Grindungsvorhaben ist die Neugrindung eines Tageslokals in Kéln, Stadtteil Stdstadt, mit Fokus auf
regionale, saisonale Kiiche und Spezialitatenkaffee. Das Angebot verbindet ein hochwertiges Café-Produkt mit
einer bezahlbaren, schnellen Mittagskliche. Der Betrieb wird in einem eigenen Ladenlokal in gemieteten
R&dumen gefiihrt. Geplant sind 40 Sitzplatze im Innenbereich sowie 20 Terrassenplatze. Die Offnungszeiten
liegen bei 8 bis 18 Uhr, damit werden die nachfragestarken Zeitfenster Frihstick, Mittag und
Nachmittagskuchen abgedeckt. Beide Grunder arbeiten vollzeitlich im operativen Geschaft, erganzt um zwei
Teilzeitkrafte und Aushilfen.

3.1 Leistungsangebot und Preisstruktur

Das Angebot gliedert sich in drei umsatztragende Tagessegmente: Frihstlck, Mittagstisch sowie Kuchen und
Kaffee am Nachmittag. Zusatzlich wird Spezialitadtenkaffee als Einzelprodukt und in Kombination mit Speisen
verkauft.

Frihstick wird in einer Preisspanne von 6 bis 14 Euro angeboten. Damit liegt die Einstiegspreislinie unter der
marktiblichen Spanne flir Frihsticksangebote von etwa 8 bis 16 Euro, wahrend die oberen Preispositionen
marktiblich sind. Diese Struktur erméglicht, sowohl preisbewusste Laufkundschaft als auch Kunden mit héherer
Zahlungsbereitschaft abzuholen.

Der Mittagstisch wird zu 9 bis 15 Euro angeboten. Im Marktvergleich liegt dies eher ginstig bis marktublich, da
Tagesgerichte haufig im Bereich 12,50 bis 16,90 Euro positioniert sind und anspruchsvollere Gerichte teilweise
bis 19 bis 20 Euro reichen. Die geplante Preisgestaltung ist bewusst so gewahlt, dass Berufstatige aus
umliegenden Biros sowie Studierende den Mittagstisch regelmaRig nutzen kénnen. Fur die Wirtschaftlichkeit ist
dabei entscheidend, dass die Kiiche in der Mittagszeit auf kurze Durchlaufzeiten und vorbereitete Komponenten
setzt.

Kuchen wird zu 3,50 bis 5 Euro verkauft und liegt damit im marktiblichen Bereich. Spezialitdtenkaffee wird zu 3
bis 5 Euro angeboten. Ein Cappuccino liegt im deutschen Durchschnitt bei rund 3,14 Euro, die obere Spanne bis
5 Euro entspricht einem Premiumanspruch, der insbesondere bei Specialty Coffee Konzepten in guten Lagen
akzeptiert wird. Durch die Kombination aus Speisen und Getranken wird eine attraktive Bonhdhe pro Gast
erreicht, ohne ausschliel8lich von Brunchumsatzen abhangig zu sein.

3.2 Zielgruppen und Nachfrage im Einzugsgebiet

Die Zielgruppe ist lokal im Stadtteil und der angrenzenden fuBlaufigen Umgebung verankert. Primar adressiert
werden Anwohner der Kélner Sudstadt sowie Berufstatige aus umliegenden Biros und Studierende. Die
Kundenstruktur ist damit auf wiederkehrende Nutzung ausgelegt, insbesondere werktags flr Frihstick und
Mittag sowie am Wochenende flr Café und Kuchen.

Der Standortvorteil ergibt sich aus dem Nachfrageprofil des Stadtbezirks Innenstadt mit Uberdurchschnittlicher
Kaufkraft, Kaufkraftindex 121 bei K&ln gleich 100, sowie einem hohen Anteil an Einpersonenhaushalten von
rund 67,8 Prozent. Einpersonenhaushalte beglnstigen spontane Gastronomieentscheidungen, Frihstlck aulRer
Haus sowie Mittagsangebote ohne Kochaufwand. Gleichzeitig ist die Stidstadt als Veedel mit hoher Café Dichte
beschrieben, realistisch sind mehr als 20 direkte Café und Brunch Alternativen plus zahlreiche Backereien und
Imbisse. Das Konzept muss daher erkennbar differenzieren und zugleich ein klares Preis Leistung Verhaltnis
liefern.

3.3 Geschaftsmodell, Kundennutzen und Differenzierung
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Einnahmen entstehen aus dem direkten Vor Ort Verkauf von Speisen und Getranken im Gastraum und auf der
Terrasse. Das Geschaftsmodell basiert auf frequenzstarken Tageszeiten und einer ausgewogenen Mischung aus
margenstarken Getranken und kalkulierbarer Speisenproduktion. Der Kundennutzen liegt in drei Punkten:
verlassliche Qualitat durch regionale und saisonale Ausrichtung, schneller und bezahlbarer Mittagstisch flr den
Arbeitsalltag, sowie Spezialitatenkaffee als hochwertiges Kernprodukt fiir wiederkehrende Café Gaste.

Das Alleinstellungsmerkmal ist die Kombination aus regionaler, saisonaler Kiiche und Specialty Coffee mit einer
bewusst zuganglichen Mittagskalkulation. Wahrend im Veedel zahlreiche Anbieter entweder stark auf Brunch
und All Day Breakfast oder auf reine Kaffeebar Positionierung setzen, richtet sich das Vorhaben auf die tagliche
Routine der Anwohner und Berufstatigen aus. Differenzierung entsteht zudem Uber eine klare Tagesstruktur,
Frihstick ab 8 Uhr, effizienter Mittagsservice, anschliefend Kuchen und Kaffee als Nachmittagsgeschaft, statt
ausschlieBlich auf Wochenendspitzen zu setzen.

3.4 Ablauf der Leistungserbringung und Betriebskonzept

Die Leistungserbringung erfolgt im Ladenlokal mit Serviceprozessen, die auf Tagesgastronomie ausgelegt sind.
In der Kiiche werden Frihstlickskomponenten und Mittagsgerichte so organisiert, dass in der Mittagszeit kurze
Wartezeiten maoglich sind. Der Koch Griinder verantwortet Kiichenorganisation, Produktionsplanung und
Qualitat. Die Mitgrinderin Ubernimmt Service, Gastebetreuung sowie die kaufmannische Steuerung, inklusive
Warenwirtschaft und Kalkulation. Erganzend werden Teilzeitkrafte und Aushilfen eingesetzt, um StoRzeiten
abzudecken.

Der Betrieb ist durch die Offnungszeiten 8 bis 18 Uhr klar auf Tagesumsatze fokussiert. Zusatzliche
Verkaufskandle wie Onlinebestellung oder Lieferdienste sind in den Angaben nicht vorgesehen, daher wird
konservativ davon ausgegangen, dass der Schwerpunkt auf stationarer Bewirtung und Laufkundschaft liegt.
Entscheidend flr den Markterfolg sind eine konstant umgesetzte Qualitatspositionierung, eine klare
Mittagsroutine sowie die sichtbare regionale und saisonale Ausrichtung als vertrauensbildendes Element im
lokalen Wettbewerb.
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4. Markt und Wettbewerb

4.1 Marktumfeld und Branchentrends

Das Vorhaben bewegt sich im deutschen Gastronomiemarkt, der trotz konjunktureller und kostengetriebener
Belastungen weiterhin eine hohe absolute Marktgroe aufweist. Laut DEHOGA betrug der Nettojahresumsatz
2024 im Gastgewerbe insgesamt 112,0 Mrd. Euro, davon entfielen 76,1 Mrd. Euro auf die Gastronomie und 64,3
Mrd. Euro auf das Gaststattengewerbe (DEHOGA, basierend auf Destatis Umsatzsteuerstatistik 2024,
veroffentlicht Marz 2026, sowie DEHOGA Stellungnahme ,, Steueranderungsgesetz 2025“). Die Entwicklung zeigt
jedoch, dass die Branche nicht in einem Wachstumsmodus ist, sondern sich in einer Phase der Anpassung
befindet: Nach Angaben des Statistischen Bundesamts sank der Umsatz im Jahr 2024 gegentber 2023 real um
3,8 Prozent und nominal um 0,5 Prozent in der Gastronomie. Gegenuber 2019 lag die Gastronomie real 15,8
Prozent niedriger (Destatis, Pressemitteilung 20.02.2025). Fur die Finanzierungsseite bedeutet dies: Das
Vorhaben muss nicht auf generelle Marktexpansion setzen, sondern auf klare Differenzierung, effiziente
Prozesse und eine belastbare Kalkulation, insbesondere bei Wareneinsatz und Personal.

Fir die Angebotsgestaltung sind marktlbliche Preisniveaus relevant. Frihstick wird in Deutschland
typischerweise im Bereich 8 bis 16 Euro angeboten, Mittagstisch haufig bei 12,50 bis 16,90 Euro, Kuchensticke
haufig um 4,20 Euro, ein Cappuccino liegt im Durchschnitt bei 3,14 Euro (Konditorei Gdérg Speisekarte,
Sennerbad Mittagstischkarte, YouGov 2025 (ber fr.de). Die geplanten Preise des Vorhabens bewegen sich
damit Uberwiegend in einem marktgangigen Korridor. Das Frihstlck ist in der unteren Spanne bewusst
preiszuganglich, der Mittagstisch ist tendenziell eher glnstig bis marktiblich. Diese Positionierung kann in
einem wettbewerbsintensiven Stadtteil ein wirksamer Hebel sein, sofern Qualitat und Geschwindigkeit im
Mittagsgeschaft zuverlassig umgesetzt werden.

4.2 Zielmarkt und Nachfragepotenzial am Standort Koln Sudstadt

Der Zielmarkt ist lokal und umfasst primar den Stadtteil Kéln Stdstadt sowie fuBlaufig angrenzende Bereiche.
Die Nachfragestruktur ist grundsatzlich geeignet flr ein Tageslokal mit Frihstick, Mittag und
Nachmittagskuchen: Im Stadtbezirk Innenstadt liegt der Kaufkraftindex bei 121 und damit deutlich ber dem
Kblner Durchschnitt von 100 (Stadt KoIn). Zudem ist die Haushaltsstruktur mit rund 67,8 Prozent
Einpersonenhaushalten (2025) im Bezirk ein Indikator fur eine hohe Relevanz von AuBerhausverpflegung,
spontanen Frihstiicksbesuchen, To go Bedarf und Mittagessen ohne Familienhaushaltsbindung (Stadt Kéin).
Gleichzeitig ist zu beriicksichtigen, dass fur Neustadt Sid 2025 eine negative Wanderungsbilanz von minus 285
ausgewiesen wird. Dies spricht weniger flr starkes Bevdlkerungswachstum, aber weiterhin flr ein mobiles
Quartier mit stadtischer Fluktuation (Stadt Koéln).

Far die Plausibilitdt der Umsatzplanung ist entscheidend, dass das Vorhaben nicht den gesamten Stadtbezirk
als Markt voraussetzt, sondern einen realistischen Anteil an Laufkundschaft und Stammgasten im direkten
Einzugsgebiet gewinnt. Kapazitatsseitig stehen 40 Innenplatze und 20 Terrassenpldtze zur Verfligung. Bei
einem Tagesbetrieb von 8 bis 18 Uhr ergeben sich mehrere Nachfragefenster, Frihstick am Morgen,
Mittagsgeschaft in kurzer Zeitspanne, sowie Nachmittagskuchen und Kaffee. Kalkulatorisch kann flr ein
Tageslokal dieser GroRe als konservative Annahme angesetzt werden, dass fur eine stabile Auslastung nicht
Vollbelegung erforderlich ist, sondern eine durchschnittliche Tagesfrequenz im Bereich von etwa einer bis
anderthalb Platzbelegungen pro Sitzplatz Uber den Tag verteilt ausreicht. Bei 60 Platzen entspricht dies etwa 60
bis 90 Gastebesuchen pro Tag. Diese GréBenordnung ist im innerstadtischen Veedel grundsatzlich erreichbar,
setzt aber ein klar erkennbares Profil, hohe operative Zuverlassigkeit und wiederkehrende Mittagsgaste voraus.
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4.3 Wettbewerbssituation und Sattigung im Veedel

Die Sudstadt ist ein ausgepragt gastronomisch gepragter Stadtteil mit hoher Anbieterzahl. Eine redaktionelle
Auswabhl listet allein 21 ,hibsche Cafés in der Siidstadt”, was als Indikator fiir eine hohe Dichte zu werten ist.
Realistisch ist im fullaufigen Kern von mehr als 20 direkten Café und Brunch Alternativen sowie zusatzlich
zahlreichen Backereien und Imbissen auszugehen (koeln.mitvergnuegen.com, meinesuedstadt.de). Der Markt
ist damit als eher gesattigt einzustufen. Erfolg ist weniger lGber das Vorhandensein von Nachfrage zu erzielen,
sondern Uber die Fahigkeit, Gasteanteile von bestehenden Angeboten zu gewinnen.

Im Wettbewerbsumfeld sind mehrere Positionierungen erkennbar. Im Specialty Coffee Segment sind etablierte
Anbieter wie Leuchte Kaffeebar, Underdog Espresso und einbrand mit starker Kaffee Kompetenz prasent
(koelntourismus.de, koeln.mitvergnuegen.com). Im Brunch und All Day Fruhstiicksfeld sind Angebote wie Sid &
Salzig sichtbar (suedundsalzig.de). Klassische Veedel Cafés mit Kuchen und Frihstiick, beispielsweise Café Kult
oder das als fair bepreist beschriebene Loéwen Café, adressieren den lokalen Alltagsbedarf (koeln.de,
koeln.mitvergnuegen.com). Daraus folgt: Ein reines Café Konzept ohne zusatzliche Differenzierung ware
austauschbar und risikobehaftet.

4.4 Abgeleitete Positionierung des Vorhabens

Die geplante Positionierung kombiniert zwei in der SUdstadt nachgefragte, aber nicht automatisch in einem
Angebot gebindelte Nutzenversprechen: Spezialitatenkaffee auf hohem Niveau und eine bezahlbare, zugige
Mittagskliche mit regionaler und saisonaler Ausrichtung. Die Differenzierung erfolgt weniger Uber ,mehr
Auswahl“, sondern Uber klare Tageslogik und Prozessqualitat. Im Vergleich zu Brunch fokussierten Konzepten
wird das Mittagsgeschaft als eigenstandiger Umsatzanker verstanden, mit Gerichten im Preisbereich 9 bis 15
Euro und damit bewusst unterhalb vieler typischer Mittagstischpreise von 12,50 bis 16,90 Euro (Sennerbad
Mittagstischkarte als Beispielspanne). Im Vergleich zu reinen Kaffeebars wird durch die Kiichenkompetenz des
Grinderteams ein substanzielles Speisenangebot abgebildet, das Wiederholungskaufe unter der Woche
unterstitzt.

Flr die Bank ist wesentlich, dass die Umsatzplausibilitat nicht auf unrealistischen Marktanteilen basiert. In
einem Umfeld mit hoher Dichte ist es ausreichend, wenn das Tageslokal eine relativ kleine, aber stabile
Stammkundschaft im Veedel aufbaut und zusatzlich Laufkundschaft Uber Qualitdt, Preis Leistung und
Verlasslichkeit bindet. Die Kombination aus berdurchschnittlicher Kaufkraft im Bezirk (Index 121) und hoher
Single Quote (67,8 Prozent) stiitzt die Annahme, dass ein Angebot aus Frihstiick, schnellem Mittag und Café
am Nachmittag bei konsequenter Umsetzung eine tragfahige lokale Nachfragebasis erreichen kann (Stadt
Kdln). Entscheidend bleibt, dass das Vorhaben die starke Konkurrenz durch konsequenten Qualitadtsstandard,
kurze Wartezeiten im Mittag, und eine klar verstandliche, regionale Produktlinie sichtbar Ubertrifft.
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5. Marketing und Vertrieb

5.1 Vertriebslogik und Bedeutung von Standort und Laufkundschaft

Der Vertrieb erfolgt Uberwiegend direkt vor Ort Uber den Gastraum mit 40 Sitzplatzen sowie 20
Terrassenplatzen. Aufgrund der lokalen Ausrichtung in der Koélner Sddstadt ist die Sichtbarkeit im direkten
Umfeld entscheidend, da ein erheblicher Anteil der Nachfrage aus Laufkundschaft sowie wiederkehrenden
Stammgasten besteht. Das Konzept adressiert drei klar definierte Frequenzfenster: Frihstlick ab 8 Uhr,
Mittagstisch flur Berufstatige sowie Kaffee und Kuchen am Nachmittag und am Wochenende. In einem Umfeld
mit hoher Café Dichte von realistisch Uber 20 direkten Alternativen im fullaufigen Kern wird die
Kundengewinnung Uuber konsequente lokale Auffindbarkeit, klare Positionierung und eine verlassliche
Angebotskommunikation umgesetzt.

5.2 Marketing in der Startphase: erste 8 bis 12 Wochen

Far die Er6ffnung wird ein fokussiertes, messbares Manahmenpaket priorisiert, das kurzfristig Sichtbarkeit
erzeugt und Erstbesuche ausldst. Da kein Marketingbudget vorgegeben ist, wird kalkulatorisch ein Startbudget
von 2.000 bis 4.000 Euro angesetzt, primar flr Basismaterialien, Fotoinhalte und lokale Reichweite.

Erste Prioritat hat ein vollstandig gepflegtes Google Unternehmensprofil mit Speisekarte, Offnungszeiten 8 bis
18 Uhr, Kategorien Frihstiick, Mittagstisch, Café, sowie professionellen Fotos von Gastraum, Terrasse und
Kernprodukten. Zusatzlich wird eine schlanke Website als digitale Visitenkarte mit Menu, Tagesgericht Logik
und Kontakt umgesetzt, suchmaschinenorientiert auf Suchbegriffe wie Frihstlick und Mittagstisch Stdstadt
KéIn. Erganzend wird eine Erdffnungsphase mit aktivem Bewertungsaufbau geplant: Gaste werden nach dem
Besuch im Service freundlich zur Google Bewertung aufgefordert, um in den ersten Wochen die lokale Ranking
Basis zu schaffen.

Zur Aktivierung im Veedel werden im Umkreis fullldufig Flyer und Eréffnungskarten verteilt, mit Fokus auf nahe
Wohnhauser, Blros, Fitnessstudios und Einzelhandel. Kooperationen werden pragmatisch angesetzt, zum
Beispiel mit benachbarten Blros fur Vorbestellungen des Mittagstischs, sowie mit lokalen Handlern fur
gegenseitige Auslage von Karten. Fur die Erdffnungswoche wird ein klar begrenzter Anreiz empfohlen, keine
generelle Rabattstrategie: beispielsweise ein Bundle aus Heigetrank und Kuchen zu einem marktlblichen,
aber attraktiv gerundeten Preis innerhalb der bestehenden Spanne, um Probierkdufe zu férdern, ohne die
Preisposition zu beschadigen. Parallel wird Social Media auf Instagram fur den Stadtteil genutzt, mit taglichen
Story Updates zum Mittagstisch und kurzen Videos aus der Kiche. Bezahlte Werbung wird in der Startphase
klein gehalten und lokal begrenzt, kalkulatorisch 300 bis 600 Euro fir Google Ads auf Umkreissuchen und fiir
Instagram Reichweite im Stadtteil.

5.3 Marketing im laufenden Betrieb: Stammkundschaft und Mittagsfrequenz

Im Regelbetrieb wird ein monatliches Marketingbudget konservativ mit 300 bis 800 Euro angesetzt, abhangig
von Saison und Auslastung. Schwerpunkte sind die kontinuierliche Aktualisierung des Google Profils,
wdchentliche Posts mit Mittagskarte, sowie die Pflege von Bewertungen. Fir den Mittagstisch wird die
Kommunikation auf Tempo und Preis Leistung ausgerichtet, da der geplante Preisbereich von 9 bis 15 Euro im
Vergleich haufig glnstig bis marktiblich ist und damit ein Hebel gegen die starke Brunch Konkurrenz ist. Flr
Frihstick und Kaffee wird die Qualitdt Uber Regionalitdt und Spezialitatenkaffee begriindet, statt Uber
Preisaktionen.

Empfehlungsmarketing wird systematisch aufgebaut: wiederkehrende Gaste werden Uber eine einfache
Stempelkarte oder digitale Bonuslogik gebunden, kalkulatorisch als geringfugige Kostenposition Uber
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Produktzugaben. Erfolgskontrolle erfolgt Uber Auswertung von Google Insights, Reservierungs und
Anrufvolumen, sowie Uber die Nachfrageentwicklung in den drei Tagessegmenten. Ziel ist eine stabile
Stammkundschaft aus Anwohnern und Berufstatigen, erganzt um Wochenendgaste, ohne dauerhaft
rabattgetriebene Nachfrage zu erzeugen.
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6. Organisation und Rechtsform

6.1 Rechtsformwahl: GbR

Die Grunder planen die Grindung als Gesellschaft blrgerlichen Rechts (GbR) mit zwei gleichberechtigten
Gesellschaftern. Fur eine Neugrindung in der lokalen Gastronomie bietet die GbR einen schnellen und
kostengunstigen Start, da kein Mindeststammkapital erforderlich ist und die Grindung im Regelfall ohne
notarielle Beurkundung maéglich ist. Die laufenden Pflichten sind im Vergleich zu Kapitalgesellschaften geringer,
insbesondere hinsichtlich Formalien und Publizitat. Steuerlich ist die GbR transparent, der Gewinn wird den
Gesellschaftern zugerechnet und jeweils im Rahmen der Einkommensteuer veranlagt. Umsatzsteuerpflicht und
Gewerbesteuerpflicht bestehen grundsatzlich wie bei anderen Rechtsformen auch.

Die wesentliche Einschrankung der GbR ist die persdnliche, unbeschrankte Haftung der Gesellschafter mit
Privatvermdégen. Dieses Haftungsrisiko ist in der Gastronomie wegen Personen- und Sachschaden, Hygiene- und
Produkthaftung sowie Miet- und Lieferverpflichtungen relevant. Zur Risikobegrenzung werden zwingend eine
leistungsfahige Betriebshaftpflichtversicherung und klare interne Zustandigkeiten umgesetzt. Zusatzlich wird
ein schriftlicher Gesellschaftsvertrag mit Regelungen zu Vertretung, Gewinnverteilung, Einlagen, Austritt und
Konfliktlésung aufgesetzt. Sofern das Haftungsrisiko oder die Finanzierungserfordernisse steigen, ist
perspektivisch die Umwandlung in eine UG haftungsbeschrankt oder GmbH als prifbare Option einzuplanen,
insbesondere zur Haftungsbegrenzung und zur AuBenwirkung gegenlber Vermietern und Kreditgebern.

Flr die Buchfiihrung wird aufgrund der Anforderungen an Transparenz, Liquiditatssteuerung und Kreditfahigkeit
eine laufende, steuerberatergestiitzte Finanzbuchhaltung angesetzt, mindestens als
Einnahmenuberschussrechnung, bei Bedarf auch als freiwillige doppelte Buchflhrung. Die Einrichtung einer
ordnungsgemaRen Kassenflhrung nach den Vorgaben der Kassensicherungsverordnung, inklusive TSE und
Belegausgabepflicht, ist fester Bestandteil der Organisation.

6.2 Betriebliche Organisation und Personal

Der operative Betrieb ist auf zwei Vollzeit-Grunder ausgelegt. Der ausgebildete Koch mit zehn Jahren Erfahrung,
zuletzt als Souschef, verantwortet Klche und Produktion: Speisenplanung nach regionalem und saisonalem
Fokus, Warenannahme und Lagerung, Kalkulation der Wareneinsatze, Vorbereitung fir den Mittagstisch,
Qualitatssicherung und Hygienemanagement. Die Mitgrinderin, Restaurantfachfrau und Betriebswirtin IHK,
verantwortet Service, Kasse und kaufmannische Steuerung: Dienstplanung, Tagesabschlisse, Controlling,
Lieferantenkoordination, Marketingumsetzung am Standort sowie Reklamationsmanagement.

Zusatzlich sind zwei Teilzeitkrafte und Aushilfen vorgesehen. Zum Start werden die Teilzeitkrafte zur
Abdeckung der Spitzenzeiten am Vormittag und Mittag sowie flir Wochenenden eingeplant, Aushilfen erganzen
bei saisonalen Spitzen und bei Urlaub. Die Einstellung erfolgt zeitlich in Abhangigkeit vom Er6ffnungstermin,
zunachst mit Fokus auf Service und Spile, um die Kernrollen der Grliinder abzusichern.

6.3 Externe Partner, Anmeldungen und Genehmigungen

Ein Steuerberater Ubernimmt die Einrichtung der Buchhaltung, Umsatzsteuervoranmeldungen,
Lohnabrechnungen und den Jahresabschluss. Fur Lohn und Zeiterfassung kann erganzend ein Lohnburo oder
die Kanzlei genutzt werden. Notwendige Schritte vor Eréffnung sind: Gewerbeanmeldung, steuerliche Erfassung
beim Finanzamt, Anmeldung bei der IHK als Pflichtmitglied sowie Anmeldung bei der Berufsgenossenschaft
Nahrungsmittel und Gastgewerbe. Branchenspezifisch werden die Gaststattenunterrichtung bei der IHK und die
Belehrung nach Infektionsschutzgesetz fur alle Mitarbeitenden organisiert. Fir den Betrieb gelten
HACCP-Grundsatze sowie Allergenkennzeichnung. Bei Ausschank alkoholischer Getranke ist die
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gaststattenrechtliche Erlaubnis zu prifen und rechtzeitig zu beantragen. FUr die geplante Terrasse sind
gegebenenfalls  Sondernutzungserlaubnis und  Abstimmungen mit dem Vermieter erforderlich.
Versicherungsseitig werden mindestens Betriebshaftpflicht, Inhaltsversicherung sowie  eine
Geschaftsausfallabsicherung prufbar angesetzt.

Seite 12



Businessplan

7. Finanzplan

Planungslogik, Umsatzherleitung und Anlaufkurve

Die Umsatzplanung ist mengenbasiert und leitet sich aus konservativen Tagesabsatzen bei rund 26
Offnungstagen pro Monat ab. Fiir Monat 1 sind im Basisszenario ca. 18 Frihstiicke pro Tag, 15 Mittagsgerichte
pro Tag, 15 Kuchen pro Tag sowie 55 Kaffees pro Tag angesetzt. Bis Monat 12 steigt die Frequenz auf ca. 35
Frihstlicke, 30 Mittagsgerichte, 25 Kuchen und 95 Kaffees pro Tag. Die Durchschnittspreise sind innerhalb der
geplanten Preisspannen realistisch angesetzt, Fruhstiick 6 bis 14 Euro, Mittagstisch 9 bis 15 Euro, Kuchen 3,50
bis 5 Euro, Spezialitdtenkaffee 3 bis 5 Euro. Damit ergibt sich ein Jahresumsatz von 277.368,00 Euro in Jahr 1,
397.082,40 Euro in Jahr 2 und 428.849,04 Euro in Jahr 3. Das Vorsichtsprinzip ist explizit beriicksichtigt, Monat
1 liegt deutlich unter dem Zielniveau, das Wachstum in Jahr 2 und 3 ist moderat geplant.

Auf der Kostenseite ist die Wareneinsatzquote mit 32 Prozent am oberen Branchenrand kalkuliert, um
Preisschwankungen bei regionalen und saisonalen Rohwaren sowie Ausschuss abzupuffern. Personalkosten
bericksichtigen die operative Mitarbeit beider Vollzeit Grinder sowie die geplante Unterstitzung durch
Teilzeitkrafte und Aushilfen.

Rentabilitat, Break even und Unternehmerlohn

Das Betriebsergebnis vor Steuern betragt 37.032,72 Euro in Jahr 1, 114.679,56 Euro in Jahr 2 und 136.687,12
Euro in Jahr 3. Der Break even wird im dritten Monat erreicht, der erste Monat mit positivem Betriebsergebnis
ist Monat 3. Die Tragfahigkeit im Sinne der privaten Lebenshaltung ist mit einer Privatentnahme von 3.200,00
Euro pro Monat kalkuliert, diese wird ab Monat 8 aus dem laufenden Ergebnis gedeckt. Jahr 1 ist damit als
Aufbaujahr geplant, in dem die Entnahmen in der frihen Anlaufphase noch nicht durchgehend vollstandig
darstellbar sind, ab Monat 8 jedoch stabil.

Fur die Bank ist die Kapitaldienstfahigkeit malgeblich. Der jahrliche Kapitaldienst aus Zins und Tilgung betragt
11.657,15 Euro, entsprechend einer Rate von 971,43 Euro pro Monat bei 6,0 Prozent Zins und 10 Jahren
Laufzeit. Bereits im Aufbaujahr ist der Kapitaldienst im Planverlauf grundsatzlich darstellbar, ab Jahr 2 besteht
ein deutlicher Ergebnispuffer.

Kapitalbedarf, Finanzierung und Liquiditat

Der Kapitalbedarf betragt insgesamt 115.000,00 Euro, davon 97.000,00 Euro Investitionen und 18.000,00 Euro
Grindungskosten. Finanziert wird mit 32.500,00 Euro Eigenkapital und 87.500,00 Euro Kredit. Die Finanzierung
Ubersteigt den ausgewiesenen Kapitalbedarf damit um 5.000,00 Euro und bildet einen zusatzlichen
Liquiditatspuffer. In der Liquiditatsplanung ist der niedrigste Kassenbestand mit minus 3.485,33 Euro in Monat 4
ausgewiesen, dieser ist typisch flr die Anlaufphase und wird durch den Finanzierungspuffer adressiert.

Sensitivitatsbetrachtung, 20 Prozent weniger Umsatz

Bei einem Umsatzriickgang von 20 Prozent lagen die Umsatze rechnerisch bei 221.894,40 Euro in Jahr 1,
317.665,92 Euro in Jahr 2 und 343.079,23 Euro in Jahr 3. Da wesentliche Kostenblocke nur begrenzt mit dem
Umsatz sinken, wirde das Betriebsergebnis Uberproportional unter Druck geraten, der Break even wurde sich
zeitlich nach hinten verschieben und die Tragfahigkeit ab Monat 8 ware gefahrdet. Der Kapitaldienst von
11.657,15 Euro pro Jahr bliebe unverdndert und wirde die Liquiditdt zusatzlich belasten, das
Liquiditatsminimum in Monat 4 wlrde voraussichtlich deutlich unter minus 3.485,33 Euro fallen. Entsprechend
ist die konsequente Umsetzung der Frequenzziele, insbesondere im Mittagsgeschaft, sowie eine strikte
Kostensteuerung zentral fir die Kredittragfahigkeit.
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Kapitalbedarf und Finanzierung

Investitionen 97.000,00 €
Grindungskosten 18.000,00 €
Kapitalbedarf gesamt 115.000,00 €
Eigenkapital 32.500,00 €
Fremdkapital (Kredit) 87.500,00 €

Rentabilitatsvorschau (3 Jahre)

Position Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3
Umsatz 277.368,00 € 397.082,40 € 428.849,04 €
Wareneinsatz/var. Kosten 88.757,76 € 127.066,32 € 137.231,64 €
Rohertrag 188.610,24 € 270.016,08 € 291.617,40 €
Fixkosten 81.660,00 € 81.660,00 € 81.660,00 €
Personalkosten 51.342,48 € 55.280,64 € 55.280,64 €
Abschreibungen 13.325,04 € 13.325,04 € 13.325,04 €
Zinsen 5.250,00 € 5.070,84 € 4.664,60 €
Betriebsergebnis 37.032,72 € 114.679,56 € 136.687,12 €

Liquiditatsplanung Jahr 1 (Monat 1 bis 12)

Monat 1 2 3 4 5 6 7 8 ) 10 11 12
Umsatz 16.146 17.413 18.680 19.947 21.214 22.481 23.747 25.014 26.281 27.548 28.815 30.082
Férderung 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Auszahlungen 19.560 19.965 20.370 20.776 21.181 21.587 22.648 23.054 23.459 23.865 24.270 24.675
Kassenbestand 1586  -966 -2.656 -3.485 -3.453 -2.559 -1.460 501 3.323 7.006 11.551 16.958

Alle Betrage in Euro (netto). Kassenbestand kumuliert inkl. Eigenkapital, Kreditauszahlung und Investitionen. Die vollstandige
36-Monats-Planung mit allen Annahmen finden Sie in der beiliegenden Excel-Datei.
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8. SWOT-Analyse

Starken

* Doppelkompetenz im Kernbetrieb: ausgebildeter Koch mit 10 Jahren Erfahrung in gehobener Gastronomie
(zuletzt Souschef) sowie Mitgrinderin als Restaurantfachfrau und Betriebswirtin (IHK), damit sind Klche,
Service und kaufmannische Steuerung abgedeckt.

+ Klarer Tagesfokus mit passenden Offnungszeiten 8 bis 18 Uhr, dadurch Ausrichtung auf drei umsatzstarke
Zeitfenster: Frihstuck, Mittagstisch, Kaffee und Kuchen.

* Stimmige Produkt- und Preisarchitektur im Markt: Frihstick 6 bis 14 Euro, Mittag 9 bis 15 Euro, Kuchen 3,50
bis 5 Euro, Spezialitatenkaffee 3 bis 5 Euro, damit Gberwiegend marktiblich, der Mittagstisch ist preislich ein
bewusstes Volumenangebot.

* Kapazitat fur Frequenzgeschaft: 40 Sitzplatze innen plus 20 Terrasse, geeignet fur Laufkundschaft und
wiederkehrende Stammgaste im Veedel.

* Profilierung Uber Regionalitat und Saisonalitdt, als nachvollziehbares Qualitatsversprechen mit
Differenzierung gegenuber austauschbaren Standardangeboten.

Schwachen

* Begrenztes Eigenkapital von 15.000 bis 50.000 Euro bei gleichzeitig investitionsintensivem Start (Klche,
Umbau, Méblierung, Kaffeemaschine, Kaution, Warenerstausstattung, Betriebsmittelreserve).

* Hohe operative Abhangigkeit vom Griinderteam in der Startphase, da beide vollzeitlich im Betrieb arbeiten
und zusatzlich nur zwei Teilzeitkrafte sowie Aushilfen geplant sind.

* Rechtsform GbR mit persénlicher, unbeschrankter Haftung, aus Banksicht erhéhtes individuelles Risiko.

* Hoher Anspruch an Prozess- und Kapazitatsplanung, da Frihstick und Mittagsgeschaft unterschiedliche
Produktionslogiken haben und die Qualitat trotz Geschwindigkeit konstant bleiben muss.

Gegenmalinahmen: Die Finanzierung wird mit konservativer Betriebsmittelreserve geplant, im Rahmen des KfW

ERP Grinderkredit StartGeld sind Betriebsmittel grundsatzlich bis 80.000 Euro mdglich. Personell werden

standardisierte Rezepturen, vorbereitende Produktion und klare Schichtplane umgesetzt, zusatzlich wird eine

belastbare Vertretungsregel Uber Aushilfen aufgebaut. Zur Haftungsbegrenzung werden Versicherungen

(Betriebshaftpflicht, Inhaltsversicherung) sowie klare GbR Vertrage und Kontovollmachten umgesetzt,

mittelfristig wird die Umstellung auf eine haftungsbeschrankende Rechtsform gepruft.

Chancen

* Solider Gesamtmarkt trotz Gegenwind: Gastronomieumsatz 2024 netto 76,1 Mrd. Euro, damit weiterhin
groBer, stabiler Konsummarkt (DEHOGA auf Basis Destatis).

* Standortvorteil: Uberdurchschnittliche Kaufkraft im Stadtbezirk Innenstadt mit Index 121 (K6ln=100),
passend fir Qualitdtskaffee und regionale Klche.

* Hoher Anteil Einpersonenhaushalte in der Innenstadt von rund 67,8 Prozent, beglnstigt Frihstick, To go
und Mittag solo.

* Finanzierungschance Uber Forderkredit: KfW StartGeld bis 200.000 Euro mit 80 Prozent Haftungsfreistellung
erleichtert die Kreditentscheidung der Hausbank.

Risiken

» Starker lokaler Wettbewerb, im fuBlaufigen Kern sind realistisch Uber 20 direkte Café und Brunch
Alternativen vorhanden, Differenzierung ist zwingend.
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* Kosten- und Margendruck, die Branche war 2024 real ricklaufig, gleichzeitig sind Wareneinsatz und Personal
als Prime Cost haufig nur bis rund 60 Prozent tragfahig.

* Anlaufphase mit schwankender Auslastung, insbesondere auferhalb der StoRzeiten und in Ferienzeiten,
Liquiditatsrisiko.

» Ausfall eines Griinders durch Krankheit, bei operativer Mitarbeit beider Gesellschafter besteht unmittelbares
Umsatzrisiko.

Gegenmalnahmen: Gegen Wettbewerbsdruck werden ein schneller, bezahlbarer Mittagstisch mit verlasslicher

Taktung sowie konsequente Qualitdts- und Regionalitdtskommunikation umgesetzt, erganzt durch lokale

Sichtbarkeit und Stammgastprogramme. Gegen Kostenrisiken werden Wareneinsatz und Personal wdchentlich

Uberwacht und anhand von Rezeptkalkulationen, Dienstplansteuerung und Angebotsfokussierung gesteuert.

Zur Absicherung der Anlaufphase wird eine Betriebsmittelreserve eingeplant und die Offnungszeiten werden

datenbasiert nachjustiert. Fur Grinder-Ausfall werden Prozesse dokumentiert, Schlisselaufgaben im Team

gespiegelt und eine Krankentagegeldabsicherung gepruft.
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9. Meilensteine und Umsetzungsplan

Phase 1, Vorbereitung und Finanzierung (Monat 1 bis 2)

In der Startphase finalisiert das Grinderteam das Betriebskonzept flr ein Tageslokal in K6In Studstadt mit 40
Sitzplatzen innen und 20 Terrassenplatzen, Offnungszeiten 8 bis 18 Uhr. Parallel werden die Finanzierung und
die Investitionsliste konkretisiert: Klchenausstattung (Herd, Kuhlung, Spllmaschine), Kaffeemaschine,
Méblierung, Umbau und Renovierung, Kaution, Warenerstausstattung sowie eine Betriebsmittelreserve flr die
Anlaufphase. Die Eigenmittel liegen im Korridor 15.000 bis 50.000 Euro, der Fremdfinanzierungsbedarf bei
50.000 bis 125.000 Euro. Fur die Finanzierung wird der Antrag Uber die Hausbank vorbereitet, typischerweise
im Rahmen des ERP Griinderkredit StartGeld (KfW 067), inklusive Liquiditatsplanung und Nachweisen zur
fachlichen Eignunag.

Phase 2, Standortfixierung, Genehmigungen, Umbau (Monat 2 bis 4)

Nach Auswahl und Anmietung eines geeigneten Ladenlokals werden die formalen Schritte abgearbeitet:
Gewerbeanmeldung, steuerliche Erfassung beim Finanzamt, Einrichtung der GbR, Abschluss der notwendigen
Versicherungen. Flir den Betrieb werden die hygienerechtlichen Anforderungen umgesetzt, einschlieflich
HACCP Dokumentation und Schulungen nach Infektionsschutzgesetz. Falls eine Aulengastronomie auf
offentlicher Flache geplant ist, wird die Terrassennutzung beantragt. Umbau und Renovierung werden
terminlich so gesteuert, dass die Klche frihzeitig funktionsfahig ist und die technischen Abnahmen rechtzeitig
erfolgen.

Phase 3, Einrichtung, Personal, Vorlaufproduktion (Monat 4 bis 5)

Die Lieferung und Installation von Kiche, Kihlung, Splltechnik sowie Kaffeemaschine werden abgeschlossen,
der Gastraum wird flr 40 Innenplatze maébliert. Das Team rekrutiert zwei Teilzeitkrafte sowie Aushilfen, erstellt
Dienstplane und Standards flr Service, KassenfUhrung und Warenwirtschaft. Lieferanten fir regionale,
saisonale Produkte werden fixiert, Warenerstausstattung wird disponiert.

Phase 4, Eroffnung und Anlauf (Monat 6 bis 12)

Die Eréffnung erfolgt mit Fokus auf die drei Umsatzfenster Frihstick, Mittagstisch und Kuchen mit
Spezialitatenkaffee. Als messbare Ziele werden in den ersten 8 bis 12 Wochen eine stabile Prozessqualitat,
kurze Mittagsdurchlaufzeiten und ein kontinuierlicher Aufbau von Stammkundschaft angesetzt. Umsatzseitig
wird kalkulatorisch angenommen, dass die Auslastung zunachst unter Kapazitat liegt und sich Gber die Monate
erhoht. Der operative Break-even ist gemals Finanzplanung innerhalb der ersten 12 Monate nach Erdffnung
vorgesehen und wird monatlich Uber Wareneinsatzquote, Personalquote sowie Miete im Verhaltnis zum Umsatz
gesteuert.

Ausblick Jahr 2 und 3

Ab Jahr 2 stehen Skalierung Uber hoéhere Wiederkehrraten, Optimierung der Speisekarte nach
Deckungsbeitrdagen und eine gezielte Starkung des Mittagstischgeschafts im Vordergrund. In Jahr 3 ist,
abhangig von Nachfrage und Personalverfiigbarkeit, eine Erweiterung um zusatzliche Vertriebskandle wie
Vorbestellung und kleinere Cateringformate prifbar, ohne das Tageskonzept zu verwassern.
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