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Die Executive Summary fasst alle zentralen Inhalte des Businessplans in komprimierter Form zusammen und ermöglicht eine schnelle Gesamtbeurteilung des Vorhabens. Sie muss in sich schlüssig sein und die wesentlichen Annahmen verständlich darstellen.
· Art des Gastronomiebetriebs
Klare Einordnung des geplanten Formats innerhalb der Gastronomie. Dazu zählen unter anderem klassische Restaurantkonzepte, Cafébetriebe, Systemgastronomie, Take-away-Konzepte oder hybride Modelle mit mehreren Leistungsbestandteilen.
· Name, Marke und Positionierung
Darstellung des geplanten Außenauftritts. Dazu gehört der gewählte Name, eine mögliche Markenidee sowie die grundsätzliche Positionierung im Markt, etwa im Hinblick auf Preisniveau, Zielgruppe oder Angebotsstruktur.
· Geschäftskonzept
Verdichtete Beschreibung des gastronomischen Gesamtansatzes. Hier wird erkennbar, welche Art von Angebot geschaffen wird, wie dieses aufgebaut ist und worin die zentrale Idee besteht. Dazu zählen kulinarische Ausrichtung, Servicekonzept und Erlebnischarakter.
· Neugründung oder Übernahme
Einordnung des Vorhabens in Bezug auf den Ausgangspunkt. Bei einer Übernahme sind bestehende Strukturen, Kunden oder Prozesse relevant, während bei einer Neugründung der Aufbau vollständig neu erfolgt.
· Standort und Einzugsgebiet
Kurzbeschreibung des gewählten Standorts sowie des relevanten Umfelds. Dazu gehören Faktoren wie Frequenz, Nutzungsstruktur des Umfelds (z. B. Wohngebiet, Bürostandort, Tourismus) sowie die erwartete Reichweite des Betriebs.
· Zielgruppen
Benennung der zentralen Gästegruppen, inklusive grundlegender Merkmale wie Verhalten, Bedürfnisse und Nutzungssituationen.
· Alleinstellungsmerkmal (USP)
Klare Darstellung der Differenzierung gegenüber bestehenden Angeboten im Markt. Der USP muss nachvollziehbar und konkret sein und sich aus dem Konzept oder der Umsetzung ergeben.
· Kapazität und Betriebslogik
Überblick über die geplante Größe und Nutzung des Betriebs. Dazu zählen Sitzplätze, mögliche Umschlagshäufigkeit sowie alternative Vertriebskanäle wie Take-away oder Lieferung.
· Wirtschaftliche Grundannahmen
Vereinfachte Darstellung der wirtschaftlichen Logik. Dazu gehören wesentliche Einflussfaktoren wie Gästeanzahl, durchschnittlicher Umsatz pro Gast, zentrale Kostenblöcke sowie grundlegende Annahmen zur Auslastung.
· Kapitalbedarf und Finanzierung
Überblick über den finanziellen Gesamtbedarf und die geplante Deckung durch Eigen- und Fremdmittel.
· Ziele und Entwicklung
Darstellung der geplanten Entwicklung in den ersten Geschäftsjahren, insbesondere in Bezug auf Wachstum, Auslastung und wirtschaftliche Stabilisierung.
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[bookmark: _Toc216259134]Produkt / Dienstleistungsbeschreibung & Entwicklungsstand
Dieses Kapitel beschreibt das konkrete gastronomische Angebot sowie den Grad der Ausarbeitung und Umsetzbarkeit des Konzepts. Es bildet die Grundlage für die Beurteilung, ob das Vorhaben realistisch und durchdacht ist.

Art des Angebots
Darstellung der grundlegenden Ausrichtung des gastronomischen Konzepts.
· Einordnung in ein gastronomisches Format (z. B. klassisches Restaurant, Café, Schnellgastronomie, Hybridkonzept)
· Beschreibung der kulinarischen Ausrichtung (z. B. regionale Küche, internationale Küche, Spezialisierung auf bestimmte Produkte oder Ernährungsformen)
· Festlegung des Angebotsumfangs (breite vs. reduzierte Karte, Spezialisierung vs. Vielfalt)
· Definition des Servicekonzepts (z. B. Bedienung am Tisch, Selbstbedienung, digitale Bestellung)

Speisen- und Getränkeangebot
Struktur und Logik des Angebots, ohne detaillierte Auflistung.
· Aufbau der Speisekarte (z. B. Anzahl der Gerichte, Gliederung in Kategorien)
· Verhältnis zwischen Speisen und Getränken
· Grad der Standardisierung oder Individualisierung
· Möglichkeit zur saisonalen oder flexiblen Anpassung
· Abstimmung des Angebots auf Zielgruppen und Nutzungssituationen
Die Speise- und Getränkekarte bildet die Grundlage für Kalkulation und Positionierung und ist im Anhang vollständig darzustellen.

Zusatzangebote
Erweiterungen des Kerngeschäfts, die zur Differenzierung beitragen können.
· Ergänzende Angebote im Tagesverlauf (z. B. Frühstück, Mittag, Abend)
· Veranstaltungen oder Erlebniselemente (z. B. Events, Themenabende)
· Erweiterte Leistungen (z. B. Catering, Kooperationen, Zusatzservices)
· Alternative Vertriebsformen (z. B. Abholung, Lieferung)

Betriebsform
Art und Weise, wie die Leistung erbracht und bereitgestellt wird.
· Schwerpunkt auf Vor-Ort-Konsum oder Kombination mit anderen Kanälen
· Integration von Take-away- oder Lieferangeboten
· Nutzung digitaler Bestell- oder Abwicklungssysteme
· Anpassung der Betriebsform an Standort und Zielgruppe

Entwicklungsstand
Der Entwicklungsstand beschreibt den Reifegrad des Konzepts und ist ein zentraler Bewertungsfaktor für die Umsetzbarkeit.

Konzepttiefe
Grad der inhaltlichen Ausarbeitung des Vorhabens.
· Vorliegen eines klar strukturierten Konzepts
· Ausarbeitung von Speisekarte, Preisstruktur und Angebotssystematik
· Definition von Abläufen im Betrieb
· Abstimmung zwischen Angebot, Zielgruppe und Standort

Praxiserfahrung und Vorleistungen
Vorhandene Erfahrungen oder bereits umgesetzte Schritte.
· Erfahrung der Gründer:innen im Gastronomiebereich
· Umsetzung ähnlicher Konzepte in kleinerem Rahmen
· Durchführung von Testphasen oder Pilotprojekten
· Nutzung bestehender Strukturen oder Ressourcen

Marktrückmeldung
Grad der Rückkopplung mit dem Markt.
· Vorliegen von Rückmeldungen aus Testphasen
· Einschätzung der Nachfrage auf Basis von Beobachtungen oder Erfahrungen
· erste Hinweise auf Akzeptanz des Konzepts

Umsetzungsreife
Grad der Vorbereitung auf die tatsächliche Umsetzung.
· Klärung zentraler Rahmenbedingungen (z. B. Standort, Lieferanten, Ausstattung)
· Definition operativer Abläufe
· realistische Einschätzung von Kapazitäten und Anforderungen
· Abstimmung zwischen Konzept und tatsächlicher Umsetzbarkeit
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Der Kundennutzen beschreibt, welchen konkreten Mehrwert Gäste durch das Angebot erhalten. Er ist ein zentraler Faktor für die Nachfrage und Wiederkehrrate.

Funktionaler Nutzen
Praktischer Vorteil für Gäste im Alltag.
· Zeitersparnis durch schnelle Abläufe
· klare Preisstruktur und nachvollziehbares Preis-Leistungs-Verhältnis
· Verfügbarkeit zu passenden Zeiten und an geeigneten Orten
· einfache Zugänglichkeit des Angebots

Qualitativer Nutzen
Wahrgenommene Qualität des Angebots.
· Qualität der Speisen und Getränke
· Konsistenz und Verlässlichkeit der Leistung
· Auswahl und Kombination der angebotenen Produkte
· Passung zwischen Preisniveau und Qualität
Emotionaler Nutzen
Erlebnis- und Wohlfühlfaktor.
· Atmosphäre und Gestaltung des Lokals
· soziale Funktion als Treffpunkt
· Identifikation mit dem Konzept
· Wahrnehmung von Authentizität und Stil

Anlassbezogener Nutzen
Nutzungssituationen des Angebots.
· Einbindung in den Tagesablauf der Gäste
· Eignung für unterschiedliche Besuchsanlässe
· Flexibilität des Angebots für verschiedene Nutzungssituationen

Wiederkehrrate
Faktoren, die zu wiederholten Besuchen führen.
· Konsistenz der Leistung
· klare Positionierung
· Vertrauen in Qualität und Service
· Anpassungsfähigkeit an Kundenbedürfnisse
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Dieses Kapitel beschreibt die Wettbewerbsfähigkeit des Angebots im direkten Vergleich zum Markt.

USP (Alleinstellungsmerkmal)
Klare und nachvollziehbare Differenzierung gegenüber bestehenden Angeboten.
· Spezialisierung auf bestimmte Produkte oder Zielgruppen
· besondere Kombination von Angebotselementen
· außergewöhnliches Service- oder Erlebniskonzept
· klare Positionierung im Preis- oder Qualitätssegment

Stärken
Wettbewerbsvorteile des Betriebs.
· Standortvorteile
· Effizienz in Abläufen
· klare Konzeptstruktur
· Erfahrung oder Kompetenzen im Team
· gute Abstimmung zwischen Angebot und Zielgruppe

Schwächen
Einschränkungen oder potenzielle Herausforderungen.
· begrenzte Kapazitäten (z. B. Küche, Lager, Personal)
· Abhängigkeiten von einzelnen Faktoren (z. B. Standort, Lieferanten)
· fehlende Erfahrung im Team
· eingeschränkte Skalierbarkeit
Eine realistische Darstellung der Schwächen ist für die Bewertung wesentlich.
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Der Innovationsgrad beschreibt, in welchem Ausmaß das Konzept neue oder besondere Elemente enthält.
· Konzeptbezogene Innovation
Neue oder ungewöhnliche Kombination von gastronomischen Ansätzen
· Service- oder Prozessinnovation
Neue Abläufe oder Formen der Leistungserbringung
· Erlebnisorientierung
Erweiterung des klassischen Gastronomieangebots um zusätzliche Erlebnisdimensionen
· Marktvergleich
Einordnung des Innovationsgrades im relevanten lokalen Markt
Der Innovationsgrad muss nachvollziehbar und realistisch dargestellt werden.

[bookmark: _Toc216259138]Schutzrechte
Bewertung der Relevanz von Schutzrechten für das Vorhaben.
· Bedeutung des Markennamens und der Markenidentität
· Möglichkeit und Sinnhaftigkeit einer Markenanmeldung
· Abgrenzung zu bestehenden Marken
· realistische Einschätzung der Schutzmöglichkeiten im Gastronomiebereich
[bookmark: _Toc216259139]
Leistungserstellung
Dieses Kapitel beschreibt die operative Umsetzung des Gastronomiebetriebs und ist zentral für die Beurteilung der Umsetzbarkeit.

Wertschöpfungskette
Darstellung der gesamten Leistungserstellung.
· Einkauf der Waren
· Lagerung und Vorbereitung
· Produktion in der Küche
· Ausgabe und Service

Lieferantenstruktur
Organisation der Beschaffung.
· Anzahl und Auswahl der Lieferanten
· Diversifikation oder Abhängigkeit
· vertragliche Regelungen
· Sicherstellung von Qualität und Verfügbarkeit

Die Auswahl der Lieferanten sowie bestehende oder geplante vertragliche Vereinbarungen sind darzustellen.

Kapazität und Infrastruktur
Abstimmung zwischen Angebot und vorhandenen Ressourcen.
· Leistungsfähigkeit der Küche
· Lagerkapazitäten
· technische Ausstattung
· räumliche Gegebenheiten

Es ist darzustellen, ob Infrastruktur und Ausstattung (z. B. Küche, Lager, Kühlung, Arbeitsflächen) auch bei voller Auslastung ausreichend dimensioniert sind. Der Innen- und Außenbereich des Lokals ist hinsichtlich Größe, Nutzungsmöglichkeiten und Kapazität darzustellen. Die Zugänglichkeit des Lokals, insbesondere im Hinblick auf Barrierefreiheit, ist zu berücksichtigen.

Personal im Ablauf
Einbindung des Personals in die Prozesse.
· Rollen und Aufgaben
· Abstimmung zwischen Küche und Service
· Anpassung an Auslastung und Tageszeiten

Prozesslogik
Struktur und Effizienz der Abläufe.
· Organisation des täglichen Betriebs
· Abstimmung der einzelnen Prozessschritte
· Sicherstellung eines reibungslosen Ablaufs auch bei hoher Auslastung

Die geplanten Öffnungszeiten sind detailliert darzustellen. Dazu zählen Offenhaltungstage, Tageszeiten, Schichtmodelle, saisonale Unterschiede sowie mögliche Betriebsurlaube.
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Dieses Kapitel beschreibt den Beitrag des Vorhabens über die reine wirtschaftliche Tätigkeit hinaus.

Ökologische Aspekte
· Einsatz regionaler oder nachhaltiger Produkte
· Reduktion von Ressourcenverbrauch
· Umgang mit Abfällen

Soziale Aspekte
· Schaffung von Arbeitsplätzen
· Ausbildungs- oder Qualifizierungsangebote
· Beitrag zur lokalen Gemeinschaft

Standortbezogener Mehrwert
· Belebung eines Standorts
· Ergänzung bestehender Angebote
· Beitrag zur Attraktivität des Umfelds

Nachvollziehbarkeit
Der gesellschaftliche Mehrwert muss konkret beschrieben und plausibel begründet werden.
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Dieses Kapitel bewertet, ob das Team fachlich und organisatorisch in der Lage ist, den Gastronomiebetrieb erfolgreich umzusetzen und zu führen.

Teamzusammensetzung
Darstellung der beteiligten Personen und ihrer Funktionen.
· Anzahl und Rollen im Team
· klare Zuordnung von Verantwortlichkeiten
· Abdeckung der zentralen Bereiche (Küche, Service, Organisation, Finanzen)
· Trennung oder Kombination von operativer und strategischer Verantwortung

Fachliche Qualifikation
Einschätzung der Eignung des Teams für die Gastronomie.
· Erfahrung im Gastronomiebereich
· Kenntnisse in Küche, Service oder Betriebsführung
· kaufmännische Fähigkeiten
· Erfahrung mit Personalführung oder Organisation

Rechtliche Funktionen
Darstellung der notwendigen formalen Rollen.
· gewerberechtliche Geschäftsführung
· handelsrechtliche Geschäftsführung
· Klarheit über Verantwortlichkeiten und Zuständigkeiten

Kompetenzabdeckung
Bewertung, ob alle notwendigen Kompetenzen vorhanden sind.
· Abdeckung operativer Anforderungen
· Abdeckung betriebswirtschaftlicher Anforderungen
· Identifikation von Kompetenzlücken
· Maßnahmen zum Ausgleich fehlender Kompetenzen (z. B. externe Unterstützung, Personalaufbau)

Rollenverteilung im Betrieb
Klarheit über die Aufgaben im täglichen Betrieb.
· Zuständigkeiten im laufenden Betrieb
· Entscheidungsstrukturen
· Vertretungsregelungen
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Beschreibt die organisatorische Aufstellung des Betriebs und die Verteilung der Aufgaben.

Struktur des Betriebs
Darstellung der zentralen Bereiche.
· Küche
· Service
· ggf. Bar oder zusätzliche Bereiche
· Abgrenzung der Aufgabenbereiche

Aufgabenverteilung
Klare Zuordnung von Verantwortlichkeiten.
· operative Tätigkeiten (Produktion, Service)
· administrative Tätigkeiten (Buchhaltung, Einkauf, Planung)
· strategische Aufgaben (Weiterentwicklung, Steuerung)

Zusätzliche Funktionen wie Hygiene- und Feuerschutzbeauftragte sind in der Organisationsstruktur zu berücksichtigen.

Externe Leistungen
Einbindung von externen Partnern.
· ausgelagerte Bereiche (z. B. Buchhaltung, Reinigung, Wartung)
· Abhängigkeiten von externen Dienstleistern
· Organisation und Steuerung dieser Leistungen

Anpassungsfähigkeit
Flexibilität der Organisation.
· Anpassung an unterschiedliche Auslastungen
· Skalierbarkeit bei steigender Nachfrage
· Umgang mit personellen Engpässen

[bookmark: _Toc216259144]Informationen zum Unternehmen
Dieses Kapitel beschreibt die formalen und strukturellen Rahmenbedingungen des Unternehmens.

Rechtsform und Gründung
· gewählte Rechtsform und deren Begründung
· geplanter oder bereits erfolgter Gründungszeitpunkt
· Status der Unternehmensgründung

Standort
Darstellung des konkreten Standorts.
· Lage des Lokals
· Einbindung in das Umfeld
· Vorteile und mögliche Einschränkungen
· Bedeutung des Standorts für das Konzept

Der Standort ist im Hinblick auf Erreichbarkeit, Barrierefreiheit sowie die Parkplatzsituation zu bewerten.

Nutzung des Lokals
Rahmenbedingungen der Immobilie.
· Miet- oder Eigentumsverhältnis
· wesentliche Vertragsbedingungen
· langfristige Absicherung des Standorts

Verträge und Partnerschaften
Bestehende oder geplante Vereinbarungen.
· Mietverträge
· Lieferantenverträge
· Kooperationspartner
· Abhängigkeiten aus diesen Verträgen

Der Status erforderlicher Genehmigungen (insbesondere Betriebsanlagengenehmigung und gewerberechtliche Voraussetzungen) ist darzustellen.

Status der Umsetzung
Fortschritt der Vorbereitung.
· bereits gesetzte Schritte
· offene Punkte
· rechtliche und organisatorische Voraussetzungen
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Dieses Kapitel bewertet das Geschäftsmodell und die strategische Positionierung des Unternehmens.

Geschäftsmodell
Darstellung der wirtschaftlichen Funktionsweise.
· Einnahmequellen (z. B. Vor-Ort-Konsum, Zusatzangebote)
· Kostenstruktur (z. B. Wareneinsatz, Personal, Fixkosten)
· zentrale Werttreiber des Geschäfts

SWOT-Analyse
Systematische Analyse der Ausgangssituation.

Stärken
Interne Vorteile des Unternehmens.
· Standortvorteile
· klare Positionierung
· vorhandene Kompetenzen
· effiziente Abläufe

Schwächen
Interne Einschränkungen.
· fehlende Erfahrung
· begrenzte Ressourcen
· strukturelle Einschränkungen
· Abhängigkeiten

Chancen
Externe positive Einflussfaktoren.
· Nachfrageentwicklung
· Trends im Markt
· Standortpotenzial
· Marktlücken

Risiken
Externe Herausforderungen.
· Wettbewerbssituation
· Kostenentwicklung
· regulatorische Anforderungen
· Personalsituation

Ableitung von Maßnahmen
· konkrete Reaktionen auf identifizierte Risiken
· Nutzung von Chancen
· Verbesserung von Schwächen

[bookmark: _Toc216259146]Ziele
Beschreibt die geplante Entwicklung des Unternehmens und dient als Grundlage für die Bewertung der strategischen Ausrichtung.

Zieldefinition
· klare Festlegung von kurz-, mittel- und langfristigen Zielen
· Bezug zu Umsatz, Auslastung und wirtschaftlicher Entwicklung
· Entwicklung des Betriebs (z. B. Erweiterung, Stabilisierung)

Messbarkeit
· Definition von Kennzahlen
· Nachvollziehbarkeit der Zielerreichung
· Bezug zu realistischen Annahmen

Plausibilität
· Übereinstimmung mit Markt, Standort und Konzept
· realistische Entwicklungsschritte
· Vermeidung von Über- oder Unterplanung

Langfristige Entwicklung (optional)
Manche Unternehmen planen nicht nur einen Standort, sondern eine spätere Erweiterung ihres Konzepts.
Mögliche Inhalte:
· Eröffnung weiterer Standorte
· Aufbau eines Franchise-Systems
· Standardisierung von Abläufen und Angebot
· Expansion in andere Regionen

Nicht jedes Konzept ist dafür geeignet – realistische Beschreibung, was möglich ist.
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Dieses Kapitel bewertet die konkrete Realisierbarkeit des Vorhabens.

Schritte bis zur Umsetzung
· notwendige Maßnahmen bis zur Eröffnung
· Reihenfolge der Umsetzungsschritte
· Abhängigkeiten zwischen einzelnen Schritten

Genehmigungen und rechtliche Anforderungen
· Einholung erforderlicher Genehmigungen
· insbesondere Betriebsanlagengenehmigung
· Einhaltung gesetzlicher Vorgaben

Investitionen und Umbauten
· notwendige bauliche Maßnahmen
· Anpassungen aufgrund rechtlicher Anforderungen
· Abstimmung zwischen Konzept und Infrastruktur

Zeitplanung
· Zeitlicher Ablauf der Umsetzung
· Definition von Meilensteinen
· kritische Pfade im Projekt

Umsetzbarkeit
· Realistische Einschätzung des Zeit- und Ressourcenaufwands
· Abstimmung zwischen Planung und tatsächlicher Durchführbarkeit

Die Einholung aller erforderlichen Genehmigungen, insbesondere der Betriebsanlagengenehmigung, ist zeitlich und inhaltlich konkret einzuplanen.


Kooperationen und Partnerschaften (optional)
Für manche Unternehmen spielen Kooperationen eine wichtige Rolle für den wirtschaftlichen Erfolg.
Mögliche Beispiele:
· Zusammenarbeit mit Hotels (z. B. Frühstück, Halbpension)
· Kooperationen mit Büros, Eventlocations oder Institutionen
· gemeinsame Nutzung von Gästen oder Infrastruktur

Solche Partnerschaften können die Auslastung erhöhen und für planbare Umsätze sorgen.
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[bookmark: _Toc216259149]Branche
Dieses Kapitel beschreibt die strukturellen Rahmenbedingungen der Gastronomie im relevanten Markt und zeigt, ob ein grundlegendes Verständnis für die Branche vorhanden ist.
Struktur der Branche
Einordnung des geplanten Betriebs in die bestehende Gastronomielandschaft.
· Aufbau der Branche im relevanten Gebiet
· Verhältnis zwischen kleinen, unabhängigen Betrieben und größeren Konzepten
· Bedeutung unterschiedlicher Betriebsformen (z. B. klassische Gastronomie, Systemgastronomie, spezialisierte Konzepte)
· Wettbewerbsintensität im jeweiligen Segment
Branchenspezifische Rahmenbedingungen
Besonderheiten, die für den Betrieb relevant sind.
· typische Kostenstrukturen (z. B. Wareneinsatz, Personalanteil)
· Anforderungen an Personal und Qualifikation
· Bedeutung von Standort und Frequenz
· gesetzliche Rahmenbedingungen (z. B. Öffnungszeiten, Auflagen)
Nachhaltigkeit und gesellschaftliche Entwicklungen
Relevanz aktueller Entwicklungen innerhalb der Branche.
· steigende Bedeutung von Regionalität und Nachhaltigkeit
· Veränderungen im Konsumverhalten
· zunehmende Sensibilität für Preis-Leistungs-Verhältnisse
· Erwartung an Transparenz und Qualität


[bookmark: _Toc216259150]Markt & Absatzpotential
Dieses Kapitel bewertet, ob ausreichend Nachfrage für das Konzept vorhanden ist und ob die geplanten Umsätze realistisch sind. Die Erreichbarkeit des Standorts (z. B. zu Fuß, mit öffentlichen Verkehrsmitteln oder mit dem Auto) sowie die Parkplatzsituation beeinflussen das Nachfragepotenzial und sind zu berücksichtigen.
Einzugsgebiet
Definition des relevanten Marktgebiets.
· räumliche Reichweite des Betriebs
· Abhängigkeit vom unmittelbaren Umfeld
· Bedeutung von Laufkundschaft vs. gezielter Anfahrt
· Abgrenzung des Einzugsgebiets nach Lage und Konzept
Nachfragepotenzial
Einschätzung der möglichen Nachfrage.
· Anzahl potenzieller Gäste im Einzugsgebiet
· Nutzungsintensität des Angebots
· Frequenz im Tages- und Wochenverlauf
· Abhängigkeit von bestimmten Zielgruppen oder Tageszeiten
Absatzlogik
Nachvollziehbarkeit der geplanten Auslastung.
· Zusammenhang zwischen Sitzplätzen, Umschlagshäufigkeit und Gästeanzahl
· Bedeutung von Zusatzkanälen (z. B. Take-away, Lieferung)
· zeitliche Verteilung der Nachfrage
· realistische Annahmen zur Auslastung
Marktentwicklung
Einschätzung zukünftiger Entwicklungen.
· erwartete Veränderungen im Markt
· mögliche Wachstums- oder Rückgangsszenarien
· Stabilität der Nachfrage im gewählten Segment
[bookmark: _Toc216259151]Zielgruppen
Dieses Kapitel beschreibt, welche Gäste angesprochen werden und ob das Angebot klar auf diese ausgerichtet ist.
Zielgruppendefinition
Klare Abgrenzung der relevanten Gästegruppen.
· primäre Zielgruppen mit direkter Relevanz für das Konzept
· sekundäre Zielgruppen mit ergänzender Bedeutung
· Differenzierung nach Verhalten, Bedürfnissen und Nutzungssituationen
Verhaltensmuster
Einschätzung des Konsumverhaltens.
· Besuchsanlässe
· Preisbereitschaft
· Häufigkeit der Nutzung
· Erwartungen an Angebot und Service
Struktur der Zielgruppen
Zusammensetzung und Bedeutung einzelner Gruppen.
· Verhältnis zwischen unterschiedlichen Zielgruppen
· Bedeutung von Stammkundschaft
· mögliche Abhängigkeiten von einzelnen Segmenten
Zielgruppenorientierung des Angebots
Abstimmung zwischen Angebot und Zielgruppe.
· Passung von Preisniveau, Angebot und Atmosphäre
· Anpassung des Konzepts an Bedürfnisse und Erwartungen
· Klarheit der Positionierung
Zielgruppen können zur besseren Veranschaulichung in Form von Personas beschrieben werden. Neben Privatkund:innen sind auch mögliche Firmenkunden als Zielgruppe zu berücksichtigen.

[bookmark: _Toc216259152]Trends
Dieses Kapitel zeigt, ob relevante Entwicklungen erkannt und sinnvoll berücksichtigt werden.

Konsumentenverhalten
Veränderungen im Nachfrageverhalten.
· steigende Nachfrage nach bestimmten Ernährungsformen
· veränderte Erwartungen an Qualität und Transparenz
· zunehmende Bedeutung von Flexibilität und Schnelligkeit
Technologische Entwicklungen
Einfluss von Digitalisierung.
· Nutzung digitaler Bestellsysteme
· Bedeutung von Online-Präsenz und Bewertungen
· Integration von Liefer- und Plattformlösungen
Gesellschaftliche Trends
Langfristige Entwicklungen.
· Nachhaltigkeit und Regionalität
· Gesundheitsbewusstsein
· Veränderung von Arbeits- und Lebensgewohnheiten
Relevanz für das eigene Konzept
· Auswahl tatsächlich relevanter Trends
· Integration in das eigene Geschäftsmodell
· Vermeidung von allgemeinen oder nicht passenden Trends
[bookmark: _Toc216259153]Konkurrenzanalyse
Dieses Kapitel bewertet, wie gut das Wettbewerbsumfeld verstanden wird und wie sich das eigene Konzept darin positioniert. Die Analyse sollte sich auf die 3–5 wichtigsten, direkt vergleichbaren Mitbewerber im relevanten Einzugsgebiet konzentrieren.
Identifikation der Mitbewerber
· Auswahl der wichtigsten direkten Wettbewerber im relevanten Umfeld
· Fokus auf vergleichbare Konzepte und Zielgruppen
· Abgrenzung zu indirektem Wettbewerb
Positionierung der Mitbewerber
· Einordnung nach Preisniveau, Angebot und Konzept
· Unterschiede in Qualität, Service und Atmosphäre
· Zielgruppen der Wettbewerber
Vergleich mit dem eigenen Konzept
· Gegenüberstellung zentraler Merkmale
· Identifikation von Gemeinsamkeiten und Unterschieden
· Bewertung der eigenen Wettbewerbsfähigkeit
Differenzierung
· klare Darstellung der eigenen Abgrenzung
· Ableitung von Wettbewerbsvorteilen
· Erkennung von Marktlücken oder Übersättigung
[bookmark: _Toc216259154]Markteintrittsbarrieren & Abhängigkeiten
Dieses Kapitel bewertet Risiken und strukturelle Herausforderungen beim Eintritt in den Markt.
Standortabhängigkeit
· Bedeutung des konkreten Standorts für den Erfolg
· eingeschränkte Flexibilität bei Standortwechsel
· Abhängigkeit von Frequenz und Umfeld
Lieferantenabhängigkeit
· Abhängigkeit von einzelnen Lieferanten oder Produkten
· Verfügbarkeit und Preisstabilität
· vertragliche Bindungen
Personalabhängigkeit
· Verfügbarkeit von qualifiziertem Personal
· Fluktuation
· Bedeutung einzelner Schlüsselpersonen
Regulatorische Anforderungen
· Genehmigungen und gesetzliche Vorgaben
· Einschränkungen durch Auflagen
· Anpassungsbedarf bei Änderungen
Gesetzliche und regulatorische Anforderungen (z. B. Genehmigungen und Auflagen) sind als potenzielle Markteintrittsbarrieren zu berücksichtigen.
Wettbewerbsdruck
· Intensität des Wettbewerbs im Umfeld
· Eintritt neuer Wettbewerber
· Preisdruck und Differenzierungszwang
Risikoeinschätzung
· realistische Darstellung der größten Herausforderungen
· Zusammenhang zwischen Risiken und Geschäftsmodell
· Vorbereitung auf mögliche Entwicklungen
Zusätzliche Analysen (optional)
Für manche Unternehmen ist es zusätzlich wichtig, das touristische Umfeld zu analysieren.
Das betrifft vor allem Standorte in Städten oder Regionen mit vielen Gästen von außerhalb.
Mögliche Inhalte:
· Anzahl der Nächtigungen im Einzugsgebiet
· Haupt- und Nebensaisonen
· Herkunft der Gäste (z. B. international oder regional)
· Bedeutung des Tourismus für die Auslastung
Diese Faktoren können einen großen Einfluss auf Nachfrage, Preise und Auslastung haben.


[bookmark: _Toc216259155]Marketing & Vertrieb
[bookmark: _Toc216259156]Marketingstrategie & Kommunikationskanäle
Dieses Kapitel beschreibt, wie der Betrieb Gäste erreicht, anspricht und langfristig bindet. Bewertet wird die Passung zur Zielgruppe und zum Standort.
Positionierung und Markenauftritt
· Klarheit der Marke und Wiedererkennbarkeit
· Abstimmung von Name, Erscheinungsbild und Konzept
· konsistente Darstellung nach außen (z. B. online, vor Ort)
· mögliche Relevanz von Markenschutz
Zielgruppenansprache
· klare Ausrichtung der Kommunikation auf definierte Zielgruppen
· Berücksichtigung von Bedürfnissen, Verhalten und Nutzungssituationen
· Anpassung von Tonalität und Inhalten an die Zielgruppen
Kommunikationskanäle
· Auswahl geeigneter Kanäle zur Gästeansprache
· Nutzung digitaler Kanäle (z. B. Website, Social Media, Bewertungsplattformen)
· Nutzung lokaler Maßnahmen (z. B. Sichtbarkeit vor Ort, Kooperationen)
· Abstimmung der Kanäle auf Standort und Zielgruppen
Maßnahmen zur Bekanntmachung
· geplante Aktivitäten zur Eröffnung
· laufende Maßnahmen zur Steigerung der Frequenz
· Nutzung von Aktionen, Veranstaltungen oder Kooperationen
Gästebindung
· Maßnahmen zur langfristigen Bindung von Gästen
· Aufbau von Stammkundschaft
· Wiederkehrrate durch Qualität, Angebot oder Service
Umgang mit Feedback und Beschwerden
· strukturierter Umgang mit Gästerückmeldungen
· Reaktion auf Kritik
· Nutzung von Feedback zur Verbesserung


[bookmark: _Toc216259157]Vertriebsstrategie & Vertriebskanäle
Dieses Kapitel beschreibt, über welche Wege die Leistung angeboten und verkauft wird.
Vertriebswege
· Verkauf vor Ort als zentrales Element
· Ergänzung durch alternative Kanäle
· Kombination verschiedener Vertriebsformen
Erweiterte Vertriebskanäle
· Nutzung von Take-away oder Abholung
· Integration von Lieferangeboten
· Nutzung externer Plattformen oder eigener Systeme
Abstimmung mit Konzept und Standort
· Passung der Vertriebswege zur Zielgruppe
· Berücksichtigung der Standortbedingungen
· wirtschaftliche Sinnhaftigkeit der gewählten Kanäle
Kapazitätsbezug
· Abstimmung der Vertriebswege auf vorhandene Ressourcen
· Vermeidung von Überlastung durch zusätzliche Kanäle
· Integration in bestehende Abläufe
[bookmark: _Toc216259158]Preisgestaltung
Dieses Kapitel bewertet die wirtschaftliche Logik der Preisstruktur.
Preisniveau
· Einordnung im Marktumfeld
· Abstimmung auf Zielgruppe und Positionierung
· Verhältnis zwischen Preis und wahrgenommener Qualität
Durchschnittlicher Umsatz pro Gast
· zentrale Kennzahl für die Umsatzplanung
· Abhängigkeit von Angebot, Zielgruppe und Nutzungssituation
Kalkulationslogik
· Nachvollziehbarkeit der Preisbildung
· Berücksichtigung von Wareneinsatz, Personal und Fixkosten
· Sicherstellung der Kostendeckung
Preisdifferenzierung
· unterschiedliche Preisstrukturen innerhalb des Angebots
· Anpassung an Tageszeiten oder Zielgruppen
· Berücksichtigung von Zusatzangeboten
[bookmark: _Toc216259159]Zahlungskonditionen & Kundenservice
Dieses Kapitel beschreibt die Abwicklung der Zahlung sowie den Umgang mit Gästen im laufenden Betrieb.
Zahlungsmethoden
· angebotene Zahlungsarten (z. B. Bar, Karte, digitale Systeme)
· Anpassung an Zielgruppen und Erwartungen
· Effizienz und Praktikabilität im Betrieb
Zahlungsbedingungen
· klare und transparente Regelungen
· Umgang mit Sonderfällen (z. B. Gruppen, Veranstaltungen)
· Integration in den operativen Ablauf
Kundenservice
· Qualität und Verlässlichkeit des Service
· Abstimmung zwischen Servicelevel und Konzept
· Umgang mit unterschiedlichen Gästebedürfnissen
Beschwerdemanagement
· strukturierter Umgang mit Reklamationen
· klare Prozesse zur Problemlösung
· Nutzung von Beschwerden zur Qualitätsverbesserung
Der Umgang mit Beschwerden ist auch im operativen Ablauf zu verankern und durch das Personal sicherzustellen.

[bookmark: _Toc216259160]Erfolgs- und Finanzplanung
[bookmark: _Toc216259161]Gründungskosten & Investitionskosten
Dieses Kapitel beschreibt alle einmaligen Investitionen, die für die Umsetzung notwendig sind.
Investitionsbereiche
· bauliche Maßnahmen und Umbauten
· Einrichtung des Lokals
· Küchenausstattung und technische Geräte
Vollständigkeit der Investitionen
· Berücksichtigung aller notwendigen Kostenbereiche
· Abstimmung zwischen Konzept und tatsächlichem Investitionsbedarf
· realistische Einschätzung der Höhe der Investitionen
Zeitliche Einordnung
· Zeitpunkt der Investitionen
· Zusammenhang mit der Umsetzungsplanung
[bookmark: _Toc216259162]Kostenplanung
Dieses Kapitel bewertet die laufende Kostenstruktur des Betriebs.
Wareneinsatz
· Kosten für Lebensmittel und Getränke
· Verhältnis zum Umsatz
· Abhängigkeit von Lieferanten und Preisentwicklung
Personalkosten
· Bedarf an Personal nach Funktion
· Anpassung an Auslastung und Betriebszeiten
· Verhältnis zwischen Personalaufwand und Umsatz
Fixkosten
· Miete und Betriebskosten
· Energie, Versicherungen, sonstige laufende Kosten
· langfristige Kostenbindung
Lieferanten und Einkaufsstruktur
· Organisation des Einkaufs
· vertragliche Vereinbarungen
· mögliche Abhängigkeiten
· Einfluss auf Kostenstabilität
Zahlungsziele und Finanzierungsaspekte im Zusammenhang mit Lieferanten sind zu berücksichtigen und deren Einfluss auf die Liquidität darzustellen.
Gesamtkostenstruktur
· Verhältnis zwischen fixen und variablen Kosten
· Anpassungsfähigkeit bei schwankender Auslastung
· wirtschaftliche Tragfähigkeit
Branchenspezifische Richtwerte (Gastronomie)
In der Gastronomie gibt es typische Richtwerte für Kosten. Diese helfen einzuschätzen, ob die Planung realistisch ist.
Typische Richtwerte:
· Wareneinsatz (Food Cost): ca. 28–35 %
· Getränkekosten: ca. 20–28 %
· Personalkosten: ca. 30–38 %
· Miete/Pacht: idealerweise max. 10–12 %
Diese Werte sind Durchschnittswerte und können je nach Konzept (z. B. Fine Dining, Café oder Systemgastronomie) variieren.
Mehr Kennzahlen und aktuelle Benchmarks findest du hier:
https://www.oeht.at/beraten-lassen/know-how-und-kennzahlen/
[bookmark: _Toc216259163]Absatz- / Umsatzplanung
Dieses Kapitel ist zentral für die Beurteilung der wirtschaftlichen Plausibilität.
Kapazitätsbasierte Planung
· Anzahl der Sitzplätze
· mögliche Auslastung
· Umschlagshäufigkeit
Zeitliche Verteilung
· Auslastung nach Tageszeiten
· Unterschiede zwischen Wochentagen
· saisonale Schwankungen
Umsatz pro Gast
· durchschnittlicher Umsatz pro Besuch
· Abhängigkeit von Angebot und Zielgruppe
Gesamtumsatz
· Ableitung des Gesamtumsatzes aus Kapazität, Auslastung und Preisstruktur
· Nachvollziehbarkeit der Berechnung
Plausibilität
· Abstimmung mit Markt, Standort und Zielgruppe
· realistische Annahmen
· Vermeidung von Überoptimismus
[bookmark: _Toc216259164]Plan-Gewinn- und Verlustrechnung & Planbilanz
Dieses Kapitel stellt die wirtschaftliche Entwicklung des Unternehmens dar.
Ertragslage
· Gegenüberstellung von Umsatz und Kosten
· Entwicklung über mehrere Jahre
Kostenstruktur
· Aufteilung der Kosten
· Identifikation wesentlicher Kostentreiber
Ergebnisentwicklung
· Entwicklung von Gewinn oder Verlust
· Zeitpunkt des Break-even
· Stabilität der wirtschaftlichen Situation
[bookmark: _Toc216259165]Kapitalbedarf- und Finanzierungsquellen
Dieses Kapitel beschreibt die Finanzierung des Vorhabens.
Kapitalbedarf
· Gesamthöhe des benötigten Kapitals
· Zusammensetzung aus Investitionen und Anlaufkosten
Finanzierungsstruktur
· Eigenkapitalanteil
· Fremdfinanzierung
· weitere Finanzierungsquellen
Finanzielle Stabilität
· Tragfähigkeit der Finanzierung
· Rückzahlungsfähigkeit
· Absicherung gegen finanzielle Risiken
Investoren und Rendite (optional)
Wenn externe Investoren beteiligt sind, ist es wichtig zu zeigen, wie diese ihr eingesetztes Kapital zurückerhalten.
Mögliche Inhalte:
· Art der Beteiligung (z. B. Eigenkapital oder Darlehen)
· geplante Ausschüttungen
· Rückzahlung oder Exit (z. B. Verkauf, Übergabe)
Dieser Punkt ist vor allem dann relevant, wenn aktiv Kapital von außen aufgenommen wird.
Sie finden hier nützliche Infos: https://www.fundnow.at/

[bookmark: _Toc216259166]Ausführliche Planung Plan4You
Mit dem Online-Tool Plan4You können Sie einen detaillierten Finanzplan erarbeiten und direkt mit ihrem i2b-Businessplan verknüpfen. So bleibt Ihre Finanzplanung immer auf dem aktuellsten Stand.
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