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Eine Rosterei eréffnen — warum eigentlich nicht? FUr manch einen mag
diese Vorstellung romantisch klingen. Warum Sie aber spdtestens bei der
Finanzplanung wieder auf den Boden der Tatsachen zurlckgeholt werden.

ine Rosterei eréffnen, Bohnen selbst résten und den
eigenen Kaffee verkaufen — ein Traum, den sowohl
Personen mit reichlich Kaffeeerfahrung als auch
zahlreiche Quereinsteiger aus anderen Branchen verfol-
gen. Doch fir sie alle gilt: Wie romantisch die Vorstellung
der eigenen Kaffeerdsterei auch klingen mag, den Plan
in die Tat umzusetzen, erfordert Geduld, Startkapital und
vor allem viel, viel Planung. Das weifl auch Kaffeesom-
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meliére Nadine Karbach von der Kaffeeschule Hannover.
Zweimal im Jahr begleiten sie und Schulinhaber Thomas
Brinkmann das Seminar ,Résten StartUp". Der Zwei-Ta-
ges-Prasenzkurs hat das Ziel, moglichst umfangreichen
Einblick zu geben, was jemand beachten muss, der ei-
ne Rosterei griinden moéchte. Wir sprachen mit Karbach
iiber planerische und finanzielle Herausforderungen, die
auf Grinder zukommen. Dartiber hinaus gab uns auch



+  Mobchten Sie einen Entsteiner — ja oder nein? Das hangt
ein Stdck weit auch mit der Rohkaffeequalitéit zusam-
men, die Sie einkaufen.

+ Bendtigen Sie einen Belader? Je nachdem wie grof? lhre
Maschine ist, kdbnnte der sich als nutzlich erweisen.

Weitere Fragen rund um den praktischen Réstprozess

Das Gute an Réstmaschinen sei, dass sie sich in der Regel nachrusten lassen, so Karbach. Wenn sich ein Réstereibesitzer
also erst im Nachhinein fur einen Belader oder einen Entsteiner entscheidet, sollte das kein allzu grofdes Hindernis darstellen.

UNTERNEHMENSGRUNDUNG UNTERNEHMEN & PRAXIS

« Mochten Sie einen internen oder externen Zyklon, mit
denen Sie die anfallenden Silberhdautchen auffangen?

« Sonstige Maschinen, die nicht fehlen durfen sind eine
geeichte Waage und eine Siegelmaschine fur luftdichte
Verpackungen

Unternehmer Volker Huber, Geschaftsfithrer der Kaf-
feerosterei Kaffeesack aus Achern (die dazugehorige
Reportage lesen Sie auf den Seiten 34 bis 39), Einblicke
in die Wirtschaftlichkeit von Spezialitdten-Rostereien.

Individuelle Beweggriinde

Wie kommt es, dass viele Quereinsteiger sich fiir eine
Rosterei entscheiden? , Die einen tragen den Gedanken,
sich selbststandig zu machen, schon lange mit sich her-
um. Die anderen entscheiden sich aus einem bestimm-
ten Impuls heraus dafiir”, berichtet Karbach tiber ihre
Erfahrungen. ,Den einen Grund, warum und wann je-
mand eine Roésterei griindet, gibt es nicht. Bei vielen
beginnt der Grindungswunsch schlicht und einfach
mit der Affinitat zum Kaffeegetrank. Andere befassen
sich schon lange mit dem Résten als solches und der
Selbststandigkeit. Sie arbeiten beispielsweise schon in
einer Rosterei, kennen sich in dem Gebiet also schon
sehr gut aus, und wollen nun etwas Eigenes”, sagt sie.
Der erste und wohl wichtigste Schritt beim Entschluss,
eine eigene Rosterei zu eréffnen, sei die detaillierte Pla-
nung und Erarbeitung eines Konzeptes. ,Einen fiir sich
geeigneten Businessplan zu erstellen, ist die Basis. Fir

Netzwerk aufbauen

Mégliche Anlaufstellen:

« Verbdnde wie der Deutsche Kaffeeverband, die
Specialty Coffee Assoziation SCA, die Deutsche
Rostergilde

+ Ausgesprochen aktive Community auf den Mes-
sen von der Internorga Uber Coffee Festivals bis zur
World of Coffee

+ Facebookgruppen wie die Gruppe ,Réster Forum”

=
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die Konzeptionierung sollte sich schlielich an den Ubli-
chen Fragen entlanggehangelt werden: Wer sind meine
Kunden? Was ist mein Alleinstellungsmerkmal? Wo kom-
men meine Einzahlungsstrome her und wo gehen meine
Kosten hin? Alles muss von Anfang an in ein rundes Ge-
samtbild gebracht werden, denn alle weiteren Entschei-
dungen werden sich daran anschliefen. Mit diesem An-
fangsplan steht und fallt alles”, so die Kaffeeexpertin.
+Es gibt Leute, die schon im Vorfeld ihre konkreten Ideen
sehr lange mit sich tragen. Wenn die ihre Vorstellungen
herunterschreiben, kann das Konzept schon innerhalb
weniger Tage fertig sein. Es kann aber auch Jahre dau-
ern, bis sich ein klares Konzept entwickelt.” Wenn der zu-
kinftige Grinder oder die Griinderin den Plan aber erst
einmal niederschreibt, fiihre das zu mehr Klarheit. Viele

Anzeige




Quelle: Volker Huber 2021 / Grafik: aroma 2021

Die Anfangsinvestitionen, die es braucht, die Rosterei
zuU bauen,
die laufenden, fixen Kosten (zum Beispiel: Versicherun-
gen, Steuerberatung, Personalkosten, eto)

+ und die Liquiditdtsabgdnge sind drei Aspekte, die ein
Spannungsfeld ergeben

Miete
Rohkaffe
Versicherung
Leasing
Energiekosten
R&ststeuer
Vertriebskanal
Logistik
Mitgliedschaft
Logistik
Personal
Unternehmerlohn

Marketing

Einige der laufenden Kosten sind sowohl fix als auch variabel. Es
gibt beispielsweise Personal, welches fest angestellt ist. Bei groRe-
ren Auftréigen kommt es aber vor, dass in kurzer Zeit viel verpackt
werden muss, und dafur kurzzeitig weitere Aushilfen eingestellt
werden. Das Gleiche gilt bei der Logistik.

Ungereimtheiten wiirden sich so schon im Vorbeigehen
kldren lassen, ,doch eine ganze Reihe neuer Fragen wer-
den auch wieder aufgeworfen”, fligt sie hinzu.

Welches Geschdéaftsmodell?

Die Konzepte kénnen dabei ganz unterschiedlich ausfal-
len. Eine Patentlésung gibt es ndmlich nicht, wie Karbach
betont. ,Da sind beispielsweise diejenigen, die eine Kaf-
feertstereiin einem Gewerbegebiet eréffnen wollen — oh-
ne Lagerverkauf oder Ausschank. Dafiir peilen sie aber
womoglich einen Onlineshop an sowie das Liefergeschaft
mit Gastronomie und/oder Einzelhandel. Andere ent-
scheiden sich fiir eine Rosterei in der Innenstadt, inklusi-
ve Bohnenverkauf und angeschlossenem Café. Das sind
beides typische Beispiele mit komplett unterschiedlichen
Anforderungen, die in einem Industriegebiet nun einmal
andere sind als in einem Stadtteil”, weill Karbach. Nattir-
lich lieBen sich Konzepte mit der Zeit erweitern, sprich:
ein Café erst spdter an die bestehende Rdsterei anglie-
dern oder umgekehrt. Weill man aber schon im Vorfeld,
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wohin die Reise gehen soll, mache das vieles einfacher.
Denn zusatzliche BaumaBnahmen seien stets mit groBe-
ren Investitionen verbunden. Apropos Investitionen. Wie
ist das eigentlich mit der Wirtschaftlichkeit von Spezia-
litaten-Rostereien bestellt? Welche Kosten kommen auf
den Grunder oder die Griinderin konkret zu?

Die Kostenfrage

.Eine gesicherte und gute Liquiditatsplanung ist Basis
fir den Erfolg”, ist sich Volker Huber sicher. Es gibt viele
hohe Erstinvestitionen. Welche das sind, kommt laut dem
Roster und Unternehmer natiirlich immer auf die jeweili-
ge Rosterei an. Aber um Thnen ein Gefiihl fir die Kosten
eines Basic-Equipments zu geben, zdhlt er auf: ,Schon ei-
ne gute Rostmaschine fur eine kleinere Rosterei kann um
die 30.000 Euro kosten. Sie brauchen zudem eine Kami-
nanlage, die kostet auch locker zuséatzliche 5.000 bis 6.000
Euro. Je nach Standort benétigen Sie einen Verbrenner,
da kommen in einigen Fédllen weitere 15.000 Euro auf Sie
zu. Nur als Beispiel”, erlautert er. Generell sollten Grin-
der, so Huber, fur ihr Equipment mit Basis-Gerdtschaften
eine Investitionssumme von 60.000 bis 70.000 Euro ein-
kalkulieren. Das bestéatigt auch Karbach mit folgendem
Szenario: ,Wenn Sie zum Beispiel nur die Résterei mit
einer kleinen Rostmaschine in einer Lagerhalle im In-
dustriegebiet betreiben wollen, ohne Werkverkauf oder
Ausschank, wirden Sie grob gerechnet bei etwa 60.000
Euro liegen.” Das sei sogar eher konservativ gerechnet,
gibt sie zu, doch koénne das einen ersten Anhaltspunkt
darstellen. ,Hinzu kommen aber noch laufende Fixkos-
ten wie Miete, Energie-, Logistik- und Personalkosten
oder Ausgaben fur Marketing und Vertrieb. Und es gibt
regelmaBige variable Kosten, zum Beispiel den Rohkaf-
fee. Das muss vorfinanziert werden", so Huber. Das ist
betriebswirtschaftlich betrachtet eine groBe Herausfor-
derung fiur einen Roster, der sein Geschaft ins Rollen
bringen mochte. ,Viele machen sich anfangs zu wenig
Gedanken tiber die laufenden Kosten. Sie sagen sich:
,Die 50.000 oder 60.000 Euro Startkapital kriege ich schon
zusammen - vielleicht sogar ohne Hilfe der Bank', und
das Startkapital ist meist auch nicht das Problem. Doch
spdtestens wenn die erste Rohkaffee-Bestellung getdatigt
wird, sieht das bei den meisten schon ganz anders aus”,
verrdat der Unternehmer. ,Ein Spezialitdten-Kaffee kostet
gut und gerne mal fiinf bis sieben Euro pro Kilogramm
und das im unteren Bereich. Die Preise gehen hoch bis
zehn Euro pro Kilogramm. Bei einem Sack Rohkaffee
mit 60 Kilogramm macht das 600 Euro. Bei einer Palette
mit zehn Sack sind Sie hier schon bei einem Betrag von
6.000 Euro plus Frachtkosten, die Sie erneut vorfinan-
zieren mussen”, listet Huber auf. Nicht zu unterschéatzen
seien zudem burokratische Aspekte wie die Roststeuer
von 2,19 pro Kilogramm gerdstetem Kaffee. ,Sie haben
also Thren Kaffee bereits gerdstet und noch nichts ver-
kauft, missen aber Steuern fir das Produkt bezahlen.
Und wenn Sie nur wenige Tage iber das Zahldatum sind,
flattern Ihnen schon die ersten Mahnungen ins Haus. Es
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sollte jedem bewusst sein, das hier
kein Spielraum ist.” Es dauere eine
Weile, bis das laufende Geschéft die
ganzen Vorabausgaben refinanzie-
re. Bei mangelnder Liquiditatspla-
nung hingegen ist eine Schieflage
des Unternehmens vorprogrammiert
und auch eine gute Wirtschaftlichkeit
schiitzt bei schlechter Liquiditat nicht
vor der Pleite.”

Proof of concept

Bevor die eigene Rosterei erdffnet
wird, sollte zuerst eine Bestandsauf-
nahme erfolgen, sagt Karbach. ,Sie
miissen sich die Frage stellen: Wo-
mit kénnen Sie direkt loslegen und
was konnen Sie erst nach und nach
erledigen?” Beispielsweise koénnten
Sie laut der Expertin bereits vorab
mit einem Onlineshop starten, ohne
selbst schon zu rosten. ,Das Rosten
wird eher zu einem mittelfristigen
Projekt. Sie probieren vorher quasi
aus, ob Thre Idee vom Kaffee verkau-
fen tiberhaupt funktioniert. Und ob
Ihr Marketing anschldagt. Das ist der
sogenannter Proof of concept.” Den
Kaffee wiirden Sie wahrenddessen
beispielsweise von einer anderen
Rosterei beziehen oder ihn Lohnros-
ten lassen. ,Die Fachexpertise zum
Rostvorgang sollten Sie sich jedoch
schon aneignen, denn die bendétigen
Sie nicht nur, um selbst Kaffee ros-
ten zu konnen, sondern auch fiir die
Verkostigung und die damit einher-
gehende Qualitatskontrolle.” Lauft
der Kaffeeverkauf prinzipiell gut an,
gehen die Uberlegungen weiter, zum
Beispiel zu einem eigenen Réster und
der Location.

Welcher Réster?

Doch welche Rostmaschine soll es zu
Beginn werden? Mehr als zehn ver-
schiedene Rostmaschinenhersteller
wurden hier zur Auswahl stehen,
sagt Karbach. Ausschlaggebend sei-
en meist die individuellen Vorlieben
fir bestimmte Marken oder das De-
sign. Wichtig sei aber vor allem der
Service. ,Wie schnell kommen Sie
an Ersatzteile dran? Wie schnell ist
ein Techniker bei Thnen, sollte die
Maschine mal ausfallen? Das al-
les sind relevante Kriterien”, so die
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Ing-Space

Die sogenannten Co-Roasting-Spaces oder auch Shared-Roasting-Spaces
sind ein Mittelweg zwischen einer beauftragten Lohnroéstung, wo Sie vielleicht
noch eigene Parameter vorgeben kénnen, und einer eigener Rostung. ,In
einer Raumlichkeit steht meist eine grolke Réstmaschine, die sich mehrere
Roster teilen. Die mieten sich den Raum und die Maschine fur bestimmte
Zeitpunkte, um ihren Kaffee selbst zu résten. Meist werden feste Rosttage ver-
geben. Die werden oft unter einem relativ festen Kollegenstamm aufgeteilt.
Beispielsweise hat ein Réster dann von morgens neun Uhr bis abends den
Schlussel zum Gebdude. Das ist vergleichbar mit einem Mietauto — nutzlich,
wenn man es nur gelegentlich bendtigt’, erklart Karbach. Das Konzept der
Co-Roasting-Spaces sei in Deutschland vergleichsweise neu.

Kaffeesommeliére. Die Wahl der passenden Maschinengroie ist ebenfalls
nicht einfach zu beantworten. , Ich kenne Grunder, die haben mit einem Ein-
Kilogramm-Roster angefangen. Wenn das Geschéft sehr gut anlduft, haben
kleine Maschinen jedoch den Nachteil, dass sehr viel sehr schnell gerostet
werden muss, um hinterherzukommen.” Damit das nicht passiert, sollte das
anfangs angezielte Volumen bereits Teil des Businessplans sein. ,Nach der
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UNTER

Der Deutsche Kaffeeverband schdétzt die Anzahl von Unter-
nehmen, bei denen die Kaffeeréstung der Erwerbstdatig-
. keit dient, auf rund 900. Solche Firmen, die gelegentlich zu
| Marketingzwecken rdsten, sind in dieser Zahl jedoch nicht
| enthalten. ,Da es keine allgemein anerkannte Definition von
| .grol¥" und klein’ gibt, ist eine trennscharfe Kategorisierung

geplanten jahrlichen Rostmenge richtet sich die Grofle
der Maschine. Aullerdem sollten sich Griinder im Vorhi-
nein tiberlegen, wie haufig sie vor dem laufenden Roster
stehen mochten. Jeden Tag? Oder nur an wenigen Tagen
in der Woche, um sich den Rest der Zeit Bereichen wie
Marketing und Vertrieb zu widmen? Oder gibt es Perso-
nal, welches wahrend dieser Zeit weiterrostet? Das sind
Fragen, die jeder fiir sich beantworten muss. Eine Patent-
l6sung gibt es ndmlich nicht. Allerdings kénnen Griinder
sich laut Karbach ein Stiick weit errechnen, welche Ros-
tergroBen fur sie infrage kommen. ,Beispiel: Sie kaufen
einen 15-Kilogramm-Réster, aber beladen den nicht kom-
plett voll, sondern nur zu etwa 80 Prozent. Pro Stunde
erhalten Sie, wenn es gut lauft, vier Chargen. Vielleicht
auch nur drei. So kénnen Sie sich in etwa ausrechnen,
auf wie viel Chargen Sie an einem Arbeitstag mit acht
Stunden kommen. AnschlieBend koénnen Sie auf einen
Monat oder auf das Jahr hochrechnen, welche Tonnage
Sie erzielen", erklart sie. Die Tonnen Rostkaffee, die Sie
im Jahr in etwa verkaufen moéchten — ob nun 15, 20, 50
oder mehr Tonnen — wird also heruntergerechnet auf die
jeweilige Maschinengréfie und was sie in der Stunde an
Leistung erbringt.

Effizient denken

Laut Huber dominieren in der prozentualen Verteilung
der Ausgaben in einer Spezialitaten-Rosterei vor allem
drei Kostenblocke: die direkten Rostkosten, die des Roh-

32

nicht méglich”, sagt Hauptgeschdftsfuhrer des Verbandes,
Holger Preibisch. ,Wir gehen nach aktuellen Sché&tzungen
jedoch davon aus, dass rund 850 Unternehmen zu den
kleineren Rostereien zdhlen. Generell glauben wir, dass der
Trend der letzten Jahre anhdlt und sich die Zahl der Roste-
reien auch in Zukunft pro Jahr um 20 bis 30 erhoht.

kaffees und die der Logistik. Ziel sollte es mit der Zeit
sein, die direkten Réstkosten durch effizientes Arbeiten
weiter nach unten zu driicken. Denn die lieflen sich di-
rekt beeinflussen. Das koénne beispielsweise mit dem
richtigen Einsatz der Angestellten und der optimalen
Ausnutzung der Rostmaschine geschehen. ,Je groBer
die Réstmengen beim gleichen fixen Personal, desto klei-
ner die prozentualen direkten Rostkosten”, fasst Huber
zusammen. ,Besitzen Sie beispielsweise einen groBen,
teuren Roster, der aber nur an ein oder zwei Tagen in
der Woche lauft, ist er nicht gut ausgelastet. Hier sollte
iuberlegt werden, ob nicht auch zu Beginn ein kleinerer
Roster ausreicht, der —nachdem das Geschaft angelaufen
ist —nach drei oder vier Jahren durch eine ndchstgrofere
Maschine ersetzt wird." Das Gute an Roéstmaschinen: Der
Wertverlust je nach Firma sei nicht so hoch, sagt Karbach.
. Wenn Sie um die 30.000 oder sogar 70.000 Euro fir die
Maschine investieren, ist das zwar keine Kapitalanlage.
Aber wenn Sie nach drei Jahren feststellen, dass es nicht
funktioniert, kéonnen Sie den Roéster in der Regel ohne
groBe Verluste wieder verkaufen."”

Vertriebskandle

Es gibt verschiedene Zielgruppen und Vertriebswe-
ge, um den eigenen Kaffee zu verkaufen. Dazu geho-
ren Backereien, Gastronomie, Hotels, Firmen, der LEH
oder Privatkunden. Letztere erreichen Sie beispielsweise
uber Thren Laden, einen Onlineshop oder den Handel.
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Braucht es Siegel?

Fairtrade, Bio, Rainforest Alliance — sollten Grunder, die
neu in der Kaffeeszene sind, ihren Kaffee zertifizieren las-
sen? SchlieRlich ist das ein zusdtzliches Kostenthema.
Wenn es nach Huber geht, ist ein Siegel kein Muss. ,Ich
glaube nicht, dass ein Siegel fur den Beginn einer Spe-
zialitéiten-Rosterei ausschlaggebend ist. Viel wichtiger ist,
zu wissen, woher I|hr Kaffee stammt. Wenn Sie den Kun-
den den Ursprung lhres Produktes vermitteln, reicht das
oft schon aus.” Wichtig kénnen bestimmte Zertifizierun-
gen laut dem Unternehmer erst dann werden, wenn sie
Voraussetzung fur einen bestimmten Vertriebskanal sind.
Jch bin bisher jedoch gut ohne ausgekommen.”

+Es gibt Roster, die verkaufen ihren Kaffee bewusst nicht
im Supermarkt. Andere wiederum wollen mit ihren Pro-
dukten im LEH vertreten sein und nehmen dafiir die zu
zahlenden Gebilihren in Kauf”, so Huber. ,Kaffee im Su-
permarkt zu verkaufen, bedeutet fiir den Unternehmer
hoéhere laufende Kosten. Aber wenn es gut funktioniert,
hat er dadurch auch einen besseren Absatz, fiir den er im
eigenen Laden vielleicht hatte deutlich langer arbeiten
missen."” Allerdings sollte man sich gut mit dem Thema
LEH auseinandersetzen. ,Barcodes, Logistik, Kartons,
Bestell- und Mahnwesen oder Rechnungsstellung — all
das braucht eine gute Vorbereitung und erfordert mehr
Aufwand, birgt aber auch Potenzial”, so Huber. Generell
sei es hilfreich, einen guten Mix an Vertriebskandlen zu
haben, sagt er. ,Als das Geschéft mit Gastronomie und
Hotels in meiner Rosterei coronabedingt weggebrochen
ist, hat es uns zum Beispiel sehr geholfen, dass wir den
Kaffee tiber den Onlineshop und im LEH verkaufen. Wir
konnten 2020 sogar ein Umsatzplus von 50 Prozent ver-
buchen. Das hat verdeutlich, dass ein guter Vertriebsmix
sinnvollist.” Allerdings missten Roster sich bewusst wer-

~ Volker Huber ist Inhaber und
Grunder der Kaffeerosterei Kaf- |
feesack in Achern. Dort setzt er
auf effiziente Strukturen und Ska- |
lierung. - o

Mehr Informationen zu Kaffeesack
gibt es unter www.kaffeesack.de.

Nadine Karbach von der Kaf-
feeschule Hannover beglei-
tet unter anderem frischgeba-
ckene Résterei-Grunder u

die, die es moch werden wo
len, im Seminar Résten Star

. Mehr Informatione
. schule Hannovel

8 Foto: Kaffeeschule Hanngver2021
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den, dass bereits viele ihrer Konkurrenten im Supermarkt
vertreten sind. ,Der LEH ist eine Vertriebsmoglichkeit,
die sich nicht unendlich ausschopfen lasst”, weill Hu-
ber. ,Es kann sehr mithsam sein, tiberhaupt in den LEH-
Markt reinzukommen, der tGber den lokalen Bereich hi-
nausgeht.”

Kénigsdisziplin Preisfindung

Zu welchem Preis sollten Sie IThr Produkt verkaufen? Eine
Frage, die in vielen Branchen fiir Kopfzerbrechen sorgt.
Auch beim Kaffee. ,Der Verkaufspreis sollte natiirlich
in Bezug zu den eigenen Kosten stehen, doch orientiert
er sich logischerweise zusdtzlich immer am Markt", er-
klart Huber. ,Wenn Sie eine kleine Rosterei besitzen, die
Topprodukte nur lokal verkauft und dort auch Zuspruch
findet, konnen Sie einen héheren Preis verlangen. Mit
dem gleichen Preis werden Sie aber wahrscheinlich auf
dem Markt auBerhalb Ihrer Region sehr schwierig haben.
Damit kommen Sie nicht in andere Vertriebskanadle rein,
weil der Preis sich dort immer an den Wettbewerbern
orientiert.” AuBerdem gib es Schmerzgrenzen, die be-
achtet werden missen. ,Personen, die fiir 6,99 Euro das
Kilogramm Industriekaffee im Discounter kaufen, geho-
ren wahrscheinlich sowieso nicht zu Ihrer Zielgruppe.
Doch wenn Sie zum Beispiel mehr als 30 Euro pro Kilo-
gramm verlangen, sprechen Sie damit nur ganz wenige
Kunden, die sich das auch leisten kénnen." Keine Frage,
solche Quellméarkte gibt es. Aber die befinden sich eher
in GroBstadten mit der passenden Klientel, zum Beispiel
in Berlin, Hamburg oder Miinchen. Da werde auch mal
ein Kilogramm absoluter Spezialitdten-Kaffee fiir 45 Euro
und mehr an den Mann gebracht, so Huber. ,In der Regel
missen Sie jedoch einen Mittelweg finden, um die meis-
ten Threr potenziellen Zielkunden mit Threm Verkaufs-
preis zu erreichen. Es gibt durchaus Spezialitdtenroster,
die ihren Kaffee fiir zw6lf Euro im Supermarkt anbieten.
Und nattrlich ist dort noch eine Listinggebtihr enthal-

I

ten.

Fazit
Erst, wenn Sie alle relevanten Kostenfaktoren verstehen
und im Griff haben, kénnen Sie sich guten Gewissens
auf die Qualitdt Thres Kaffees fokussieren. Und die ist
das allerwichtigste in einer Rosterei. ,Wenn die Qualitat
nicht stimmt, dann kénnen Sie es mit der eigenen Roste-
rei direkt sein lassen.” Wenn alles stimmt, lohne sich das
Kaffeegeschéft, sagt Karbach. ,Selbst die Krise und die
schwierigen letzten Monate zeigen, dass Kaffee an sich
ein stabiles und krisensicheres Produkt auf dem Markt
ist. Ein Griinder sollte sich jedoch frithzeitig auf den Weg
machen. SchlieBlich gibt es zahlreiche Lieferanten und
mehr als 40 Rohkaffeehé&ndler hierzulande. Sie haben ein
breites Sortiment im Portfolio. Bis Sie sich durch das An-
gebot probiert haben und den Kaffee gefunden haben,
der zu Thnen passt, konnen Monate, gar Jahre verstrei-
chen. Grindung braucht Planung und Zeit."

Kristina Bomm
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