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Know-how fiir Griindungen,
Start-ups, Nachfolgen und
junge Unternehmen

Sie wollen die berufliche Selbststandigkeit in
Schleswig-Holstein - wir wollen Sie dabei unterstitzen!

Wir wiinschen lhnen Engagement und eine Portion Mut -
den Mut, unternehmerische Verantwortung zu Gbernehmen.
Ihr Lohn sind der Erfolg und die Freiheit beruflicher
Selbststandigkeit.

Fir die Grindung und den Aufbau lhres Unternehmens
bendtigen Sie jede Menge Informationen, ein Gberzeugendes
Griindungskonzept und eine passende Finanzierung. Dies
gilt auch fiir die Ubernahme eines Unternehmens.

Als Férderbank des Landes Schleswig-Holstein unterstiitzen wir
Sie dabei. Nutzen Sie unsere Beratung, Férderung und Finanzierung.
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Die Férderlotsen beraten

- Uber Finanzierungs- und Férderméglichkeiten

« moglichst im Vorfeld lhres Finanzierungsgesprachs

- individuell, neutral und unentgeltlich

- auch Banken, Steuer- und Unternehmensberatungen und andere
Multiplikatoren fir Ihre Kundinnen und Kunden

+ und geben lhnen Tipps zum Businessplan und zum Gespréch
mit den Geldgebern

Ihre Ansprechpartner: Férderlotsen der IB.SH
www.ib-sh.de/foerderlotse

Susann DreBler Christian Hank Ulrike Kiehne Katharina Preusse
- 3367 - 3368 - 3363 - 3364

Wie und wo kdnnen Sie sich beraten lassen?

- telefonisch (Forderlotsen-Hotline: 0431 9905 - 3365)

« personlich (nach Terminabsprache) in der IB.SH im Haus
der Wirtschaft in Kiel, Lorentzendamm 22

« personlich bei einem unserer Beratungstage oder einer
Veranstaltung in Ihrer Ndhe (www.ib-sh.de/termine)

« per E-Mail an foerderlotse@ib-sh.de

- per Videochat (www.ib-sh.de/service/online-services)



Wer braucht wie viel Geld wofur?

Diese Informationen erfragen die Férderlotsen im Gespréach, damit sie fur Sie
den Forderdschungel lichten kédnnen.

Wer hat den Kapitalbedarf? Sind Sie eine grindungsinteressierte Person, ein
Start-up-Team oder haben Sie ein bestehendes Unternehmen? Sind Sie schon
zwei, drei oder langer als finf Jahre selbststandig? Handelt es sich um einen
Neben- oder Vollerwerb? Wie groB ist das Unternehmen, wo ist der Standort
und um welche Branche geht es?

Wie viel Geld wird benétigt? Sind es beispielsweise 3.000 Euro, 30.000 Euro
oder 3 Mio. Euro? Je nach Héhe des Kapitalbedarfs kénnen unterschiedliche
Foérderprogramme in Frage kommen.

Was soll finanziert werden? Startups, Betriebstibernahmen, die Anlaufphase
einer Existenzgriindung, Investitionen, Liquiditat, Innovationen, energetische
MaBnahmen oder Digitalisierungen? Oder geht es um Beratungs- und Weiter-
bildungskosten? Je konkreter der Kapitalbedarf beschrieben ist, desto besser
lassen sich Ansatzpunkte fur Férderungen aufspuren.

Liquiditats- bzw. Betriebsmittelbedarf ausreichend beriicksichtigen!

Haufig wird Kapitalbedarf nur fir anstehende Anschaffungen/Investitionen
erkannt. Spaten Zahlungseingéngen von Kunden stehen aber haufig frihe
Auszahlungen gegeniiber, z.B. erste Mieten, Werbung, Personalkosten und
Auftragsvorfinanzierungen. Dadurch entsteht eine Liquiditats-Unterdeckung
in der Anlaufphase. Die hochste kumulierte Unterdeckung im Liquiditatsplan
(sprich: der hochste Minussaldo, der auf dem zukiinftigen Geschaftskonto/
Liquiditatsplan geplant wird), entspricht der Hohe des Betriebsmittelbedarfs.
Dieser ergibt zusammen mit den Investitionskosten den gesamten Kapital-
bedarf und ist ebenfalls zu finanzieren.

Downloadangebote z.B. fir Liquiditatsplane unter www.ib-sh.de/businessplan



Férderprogramme

Die Férderprogramme, die fir das jeweilige Vorhaben in Frage kommen,
konnen z.B. Zuschisse, Darlehen, Beteiligungskapital oder Biirgschaften sein.
Dabei beraten die Férderlotsen sowohl Gber Férderprogramme des Landes als
auch des Bundes, sowie Uber deren Antragswege und Voraussetzungen.

Die Forderlotsen stehen in engem Kontakt zum Enterprise Europe Network
Hamburg - Schleswig-Holstein der IB.SH, das gezielt iiber EU-Férderprogramme
und internationale Geschéafts- und Technologiekooperationen berét und Sie bei
der Antragstellung unterstitzt: www.een-hhsh.de

Businessplan

Im Gespréach werden auch Anforderungen an Businesspléne und weitere
wichtige Aspekte erdrtert, z.B. die fachliche/kaufmannische Qualifikation,
Eigenmittelanforderungen und Sicherheiten. Auch Tipps fur den ,verflixten”
Zahlenteil haben die Forderlotsen parat.

Downloadangebote hierzu finden Sie unter www.ib-sh.de/businessplan

Nachwuchsférderung

Die Motivation fir Selbststandigkeit als berufliche Alternative fangt schon in der
Schule an. Daher unterstitzt die IB.SH das JUNIOR-Programm, bei dem Schiile-
rinnen und Schiler fur ein Schuljahr ein Miniunternehmen griinden und unter
dem Motto ,Schiler erleben Wirtschaft” fihren (www.junior-programme.de).
Die IB.SH Férderlotsen unterstiitzen Studierende mit Vortrédgen und Beratungen
an Universitdten und Fachhochschulen im Land.

Netzwerk

Wir kooperieren mit anderen Forderinstituten in Schleswig-Holstein und auch
auf Bundesebene (insbesondere KfW, BAFA, BMWi), den Kammern, Wirtschafts-
férdergesellschaften und weiteren regionalen Partnern. Als Mitglied des Vereins
StartUp SH sind wir vernetzt mit Griindungsunterstiitzern wie den Hochschulen
im Land.



Griinderinnenberatung

Griindungsinteressierte Frauen und Unternehmerinnen kénnen
sich auf Wunsch speziell von einer Forderlotsin telefonisch oder
personlich beraten lassen. www.ib-sh.de/foerderlotse

Workshops

Griindungsinteressierte Frauen und Jungunternehmerinnen kon-
nen an einem der Workshops ,CHEFIN - Frauen griinden anders”
teilnehmen, die die Férderlotsinnen kostenlos in verschiedenen
Orten in Schleswig-Holstein durchfihren. Die Workshops finden
bei den Beratungsstellen FRAU & BERUF oder regionalen Wirt-
schaftsférdergesellschaften statt. www.ib-sh.de/termine

bundesweite griinderinnenagentur (bga)

Die Forderlotsinnen der IB.SH sind fur die ,bundesweite griin-
derinnenagentur” (bga) die regional verantwortliche Stelle fur
Schleswig-Holstein und mit Tipps und Trends stets im Austausch
mit anderen Bundeslandern.

Ziele der bga sind, ein griinderinnenfreundliches Klima in
Deutschland zu schaffen und den Anteil an Existenzgrindungen
durch Frauen mittelfristig zu erhéhen. Dies gilt insbesondere fir
die Bereiche Unternehmensnachfolge und technologieorientierte
Griindungen. www.existenzgruenderinnen.de



IB.SH-Unternehmerinnenpreis

Mit dem IB.SH-Unternehmerinnenpreis mochte die IB.SH
qualifizierte Frauen motivieren und ihnen zeigen, dass es sich
lohnt, in Schleswig-Holstein unternehmerische Verantwortung
zu Ubernehmen. Der Preis wird seit 2017 alle zwei Jahre aus-
gelobt. Neben einem Geldgewinn und einer Skulptur eines
renommierten schleswig-holsteinischen Kinstlers verhilft der
Preis den Gewinnerinnen auch zu mehr 6ffentlicher Wirkung
und neuen Geschéftskontakten. Seit 2019 wird zusatzlich eine
junge Unternehmerin als IB.SH-Newcomerin ausgezeichnet.
www.ibsh-unternehmerinnenpreis.de

IB.SH-Unternehmerinnenforum

Im Rahmen des IB.SH-Unternehmerinnenforums werden von
der IB.SH verschiedene Veranstaltungen fir Griinderinnen und
Unternehmerinnen angeboten. Branchenibergreifend bietet
das Forum Input zu verschiedenen Themen des Unternehme-
rinnenalltags sowie Vernetzungsmaglichkeiten.
www.ib-sh.de/unternehmerinnen

Netzwerke

Die Forderlotsinnen halten engen Kontakt zu Netzwerken fur
Griinderinnen und Unternehmerinnen in Schleswig-Holstein

und stellen in der Beratung gern Kontakte her, z.B. zu Mento-
ring-Angeboten oder zum Netzwerk WEstartupSH.



Zur Vorbereitung der Selbststandigkeit ist die Erstellung eines Businessplanes
unbedingt empfehlenswert. Spatestens erforderlich wird er, wenn Sie Fremd-
kapital fur die Griindung benétigen. Der Businessplan ist aus lhrer Sicht die Be-
werbungsunterlage und aus Sicht Ihrer Geldgeber die Entscheidungsgrundlage
fur einen Kredit. Er ist somit der Schlissel zum Geld.

Es gibt viele unterschiedliche Vorlagen fiir die Erstellung eines Businessplans
oder Griindungskonzeptes von verschiedenen Herausgebern. Sie kénnen lhren
Businessplan auch online erstellen. Nutzen Sie hierfur Tools wie die Griinder-
plattform des Bundeswirtschaftsministeriums. (www.gruenderplattform.de).
Dort finden Sie auch Tools wie den Business Model Canvas zur Entwicklung lhrer
Geschaftsidee. Letztlich erstellen Sie Ihr Konzept individuell, es sollte aber ge-
wisse ,Mindestinhalte” aufweisen. Daflir schlagen wir Ihnen diese Bausteine vor:

11



Businessplan

1. Deckblatt

- Uberschrift ,Grindungskonzept”, ,Businessplan” oder Ahnliches
« Name des zukiinftigen Unternehmens und der Griinderperson/en
- vollstdndige Kontaktdaten

2. Inhalts- und Anlagenverzeichnis

3. Zusammenfassung

« Wer beabsichtigt was, wann, wo mit welchem Kapitalbedarf zu tun?

« In kurzer und prégnanter Form werden hier die wichtigsten Inhalte
Ihres Konzeptes zusammengefasst.

4. Unternehmensform

+ Rechtsform (ggf. mit Begriindung)

. allein oder im Team (wer, welche Anteile)

- ggf. Stammkapitalhéhe und Geschaftsfihrungsbefugnisse

5. Qualifikation der Griindungsperson/en

+ Lebenslauf/Lebenslaufe tabellarisch (im Anhang)

- einschlagige fachliche und kaufméannische Qualifikationen erldutern

« Branchenerfahrung, Know-how und Fahigkeiten beschreiben
- ggf. Unternehmensorganisation/Organigramm und Verantwortlichkeiten



6. Produkt/Leistung

- angebotene Produkte/Leistungen klar und systematisch beschreiben
+ Kundennutzen/Neuigkeitsgrad der Geschéftsidee

- weitere mogliche relevante Punkte: Preise, Service, Lieferanten, Arbeitsgénge ...

7. Zielkunden

« Privatpersonen, Unternehmen oder &ffentliche Auftraggeber

- in einer bestimmten Region (Einzugsgebiet, Markt)

« mit bestimmten Merkmalen z.B. Geschlecht, Alter, Einkommen,
Besonderheiten, Bedurfnisse, Branche, GroBe

+ Gibt es bestehende Kontakte/Auftraggeber oder Abhéngigkeiten
von GroBkunden?

8. Markt und Wettbewerb

a) Markt
- aktuelle Situation, erwartete Entwicklung und Besonderheiten der Branche

b) Wettbewerb

- direkte und indirekte Wettbewerber benennen

« Starken/Schwachen der Wettbewerber mit Zahlen und Fakten
(Preise, Service, Qualitat ...)

« Abgrenzung zu den Wettbewerbern

9. Marketing/Vertrieb

+ Wie sollen die Zielkunden erreicht werden und die Produkte/Leistungen
bekannt gemacht werden?

- Vertriebskonzept (Zielgruppen, Absatzwege, Marketingstrategie, Zeitplan
und Kosten)

« konkrete Marketingaktivitaten (z.B. Eréffnungswerbung, Anzeigen,
Internet/Social Media, Flyer) inklusive der Kosten

Die Kosten finden sich im Liquiditats- und Rentabilitdtsplan wieder und
konnen mitentscheidend fur die Begriindung der Planumsatze sein.
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10. Standort

« Kauf- oder Mietobjekt, Miethéhe und Vertragsdauer bei Miete,

Wertgutachten bei Kauf

« Art und GrofB3e der Raumlichkeiten
- Standortvorteile: Lage, Umfeld, Parkplatze, Anbindung,

Offnungszeiten, Erreichbarkeit

11. Begriindung der geplanten Umsatzzahlen

« Planumsatze ausfihrlich und nachvollziehbar begriinden

Beispiel: angenommene Kundenzahl pro Tag mal Durchschnittsumsatz;
Begriindung der getroffenen Annahmen tber Belegungszahl, Auslastungs-
grad, bestehende Kontakte/Auftraggeber und Marketingaktivitaten

- Risiken und Planungsalternativen beschreiben
- Kapazitdtsgrenzen beriicksichtigen
+ bei Betriebslibernahmen/Beteiligungen an bisherige Bilanz-

bzw. Umsatzzahlen anknlpfen

12. Die 3-Jahresplanung

a)

Liquiditatsplan

+ Monatlich werden Ein- und Auszahlungen so gegenlbergestellt, wie

sie voraussichtlich flieBen werden.

« Der Liquiditatsbedarf in der Anlaufphase und bei saisonalen

Umsatzschwankungen ist zu beriicksichtigen.

« Der Betriebsmittelbedarf wird als hochste kumulierte Unterdeckung

im Liquiditatsplan ermittelt.

- Der Liquiditatsplan sollte fir mindestens 24 Monate erstellt werden.

b) Rentabilitatsplan

Der Rentabilitatsplan wird jahresweise fir drei Jahre erstellt.
Er soll Aufschluss tUber die Ertragskraft und Kapitaldienstfahigkeit
des Unternehmens geben.



13. Kapitalbedarf und Finanzierung

a) Kapitalbedarf
- Der Kapitalbedarf setzt sich aus den Investitionskosten und
dem Betriebsmittelbedarf zusammen.

b) Finanzierung

- Die Finanzierung kann sich aus Eigenmitteln und/oder
Fremdkapital zusammensetzen.

+ Weitere Finanzierungsbausteine kénnen offentliche Zuschisse,
Beteiligungskapital, Blirgschaften, Leasing und Factoring sein.
Hier kdnnen auch mégliche Sicherheiten aufgefihrt werden.

14. Weitere wichtige Aspekte (je nach Vorhaben)

- Mitarbeiter/Personal (Anzahl, Qualifikation, Bezahlung, Planung)

« Vorschriften, Patente, Genehmigungen, Betriebserlaubnisse,
Zulassungen, Auflagen

« bei Betriebstibernahmen/-beteiligungen: Informationen tber
das Unternehmen, Historie, wirtschaftliche Lage, Ubergabeanlass,
Kaufpreisbegrindung

« bei speziellen Vorhaben auch auf zusétzliche Schwerpunkte eingehen,
so beispielsweise bei Franchise-Konzepten, innovativen Vorhaben,
Pilotprojekten oder Auslandsvorhaben

www.ib-sh.de/businessplan



Businessplan

Ausfihrlich

Ihre Geschaftsidee ist gefunden und gereift. Jetzt geht es darum, alles in einem
schriftlichen Griindungskonzept niederzuschreiben. Sie sollten das Konzept
moglichst weitgehend selbst erarbeiten. Auch wenn Sie eine Unternehmensbe-
ratung einschalten, geben Sie Ziele und Inhalte vor, und das Konzept muss am
Ende durch Sie ,abgenommen” werden. SchlieBlich geht es um lhre Vorstellung
und nicht zuletzt um Ihre Existenz.

Das Schreiben des Konzeptes bringt Sie selbst dazu, alle entscheidenden Punk-
te zu durchdenken und kritisch zu hinterfragen. Sie erarbeiten Ziele, Strategien
und MaBnahmen und stoBen vielleicht auf Aspekte, die Sie bisher noch nicht
bedacht haben. Beim Erstellen des Griindungskonzeptes werden Sie erfahren,
dass es fortlaufend immer weiter prazisiert und aktualisiert wird. Auch nach der
Grindung dient es als Steuerungsinstrument fir Soll-Ist-Vergleiche oder als
Richtschnur fur die tagliche Arbeit.

AuBerdem dient das Griindungskonzept dazu, Geldgeber - Kreditinstitute, Be-
teiligungsgeber oder private Darlehensgeber - von Ihrem Vorhaben zu tGber-
zeugen. Das Griindungskonzept ist somit aus lhrer Sicht eine ,Bewerbungs-
unterlage” und aus Sicht der Geldgeber eine ,Entscheidungsgrundlage”, ob Sie
den beantragten Kredit erhalten oder nicht. Nur wenn diese davon ausgehen,
dass sich lhr Vorhaben auch trégt und sie Ihr Geld zurlickbekommen, fallt die
Kreditentscheidung positiv aus.

Ihr Grindungskonzept sollte sich daher auf den Empfangerhorizont einstel-
len. In der Regel lesen ihn Entscheidungstrager mit kaufmannischem Erfah-
rungshintergrund. Er muss daher auch fir Personen, die keine fachlichen und
technischen Experten sind, leicht verstandlich sein. Eine gute Gliederung und



vollstdndige, strukturierte Darstellung der Inhalte erleichtern das Lesen und Ver-
stehen. Wer lhre Darstellungen wegen Unvollstandigkeit, wegen zu vieler Fach-

ausdriicke, groBer Gedankenspriinge, Widerspriichlichkeiten oder mangelnder
Nachvollziehbarkeit nicht versteht, wird Ihnen kein Geld geben.

Erstellen Sie Ihr Griindungskonzept fir einen dreijéhrigen Planungszeitraum.

Es sollte etwa 15 bis 30 Seiten umfassen. Zu knappe Ausfihrungen kénnen dazu
fihren, dass zu viele Aspekte offen bleiben und Fragen aufgeworfen werden.
Andererseits will kein Geldgeber endlos Dokumente durchlesen. Bleiben Sie
sachlich und realistisch: Zu iberschwangliche Ausfiihrungen wirken wie ein
Werbetext und sind unglaubwirdig. Damit das Konzept flissig lesbar bleibt,
kénnen Sie bestimmte Inhalte nur kurz im Text erwdhnen und fur komplizierte
oder umfangreichere Erlduterungen auf den Anhang verweisen. Oft sagt ein
Bild mehr als tausend Worte: Auch Fotografien, Lageplédne und Zeichnungen
konnen aufgenommen werden und sehr Gberzeugend wirken.

Wenn mehrere Personen an der Erstellung des Konzeptes beteiligt sind, sollte
eine Person die Endredaktion fihren und die Darstellungen und Umfénge an-
gleichen, damit das Konzept wie aus einem Guss wirkt.

Und noch ein Tipp: Testen Sie |hr Grindungskonzept, indem Sie es Bekannten,
Freunden oder auch Fachleuten vorlegen und mit ihnen diskutieren. Was wird
nicht verstanden oder fehlt, wo sind Schwéchen, was ist verbesserungsfahig?
Setzen Sie auch Programme oder Personen fir Rechtschreib- oder Grammatik-
korrekturen ein. Gegebenenfalls kann auch eine Unterstitzung durch Unterneh-
mens- und/oder Steuerberatungen sinnvoll sein.

Die nachfolgenden Bausteine des Griindungskonzeptes haben sich bewahrt.

Inhaltlich sollten diese Punkte enthalten sein, aber fir jedes einzelne Vorhaben
kénnen Sie individuelle Schwerpunkte setzen:
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1. Deckblatt

Ein Deckblatt préagt den ersten Eindruck des Griindungskonzeptes wie eine
Visitenkarte. Es enthalt einen Begriff wie ,Griindungskonzept, Businessplan, Ge-
schaftsplan, Ubernahme- oder Franchise-Konzept” und die Namen des zukiinfti-
gen Unternehmens sowie der Griinderperson/en. Auch ein schon vorhandenes
Logo kann erscheinen.

Hilfreich ist die Angabe lhrer vollstandigen Kontaktdaten auf einen Blick: An-
schrift, Telefonnummern, E-Mail-Adresse, falls vorhanden auch Internetadresse.
Ein Erstellungsdatum ist vorteilhaft.

2. Inhalts- und Anlagenverzeichnis

Mit einem Inhaltsverzeichnis, idealerweise mit Seitenangabe, kdnnen wesent-
liche Punkte schneller gefunden werden. Ein Anlagenverzeichnis hilft dem Leser
den Durchblick zu behalten. In die Anlage gehéren beispielsweise Entwiirfe von
Gesellschafts-, Kauf- oder Mietvertragen, Qualifikationsnachweise und Kosten-
voranschlage.

3. Zusammenfassung

Die Zusammenfassung gibt einen schnellen Uberblick Giber die wichtigsten
Punkte des Griindungskonzeptes und soll bei den Geldgebern Interesse an
Ihrem Vorhaben wecken. In kurzer und prégnanter Form sollte die Zusammen-
fassung auf maximal 1-2 Seiten Uber folgende Fragen Auskunft geben:

Welche Geschéftsidee soll wann, durch wen und an welchem Standort umge-
setzt werden? Welche Produkte/Leistungen bieten Sie welcher Zielgruppe an
und was sind die Kundennutzen/Erfolgsfaktoren dabei? Auch die wichtigsten
Angaben Uber die Qualifikation und das notwendige Know-how der Griinder-
person/en gehdren hierher. Damit Geldgeber Ihr Griindungskonzept beim
Lesen von Anfang an besser einschétzen kénnen, ist es fur sie wichtig zu wissen,
in welcher finanziellen GréBenordnung (Kapitalbedarf, Eigenkapital) sich Ihr Vor-
haben bewegt.

Schreiben Sie die Zusammenfassung am besten zuletzt, nachdem Sie das
gesamte Grindungskonzept fertiggestellt haben. Dann kénnen Sie die Inhalte
knapper und praziser formulieren. Dabei gilt immer: Das Wichtigste zuerst!



4. Unternehmensform

Hier sollte dargestellt werden, in welcher Rechtsform das Unternehmen gefiihrt
werden soll und was die ausschlaggebenden Griinde fur die gewahlte Rechts-
form sind. Bei einem Team von Griinderinnen und Griindern sind die jeweiligen
Geschaftsanteile anzugeben.

Je nach Rechtsform, GréB3e und Art des Unternehmens kénnen hier auch Anga-
ben Uber die Hhe des Stammkapitals, Geschaftsfihrungsbefugnisse, Verant-
wortlichkeiten, Organisationsstrukturen und Beteiligungen an anderen Unter-
nehmen stehen. Falls vorhanden fligen Sie Gesellschaftsvertrage in Kopie oder
im Entwurf im Anhang bei.

5. Qualifikation der Griindungsperson/en

Stellen Sie die fachliche und kaufméannische Qualifikation der Grindungsper-
son/en dar. Auf jeden Fall wird fiir jede Person ein tabellarischer Lebenslauf (an
dieser Stelle oder im Anhang) erwartet. Falls der Lebenslauf nicht die notwendi-
gen einschlagigen Qualifikationen vorweist, sollte man diese zuséatzlich ausfuhr-
lich begriinden. Die Qualifikation kann namlich auch aus Branchenerfahrung,
praktischen Tatigkeiten, besonderen Kenntnissen und Fahigkeiten abgeleitet
werden.

Die Qualifikation der Griindungsperson/en ist personenbezogen darzustel-
len. Die Qualifikation von mithelfenden Familienangehorigen, Angestellten
oder Beratern kann ergédnzend mit einbezogen werden, ersetzt aber nicht lhre
personliche Qualifikation. Bei einer gemeinschaftlichen Grindung muss nicht
jede Person fur alles qualifiziert sein, sondern hier sollten sich die Fahigkeiten
moglichst ergénzen. Da Defizite in der Qualifikation eine haufige Ursache des
Scheiterns sind, ist es fur Sie selbst und auch fir die Geldgeber wichtig, dieses
Risiko zu vermeiden. Zudem ist die fachliche und kaufménnische Qualifikation in
vielen Forderprogrammen explizit als Voraussetzung fir eine Darlehensgewah-
rung aufgefiihrt. Andererseits ist sogar eine besondere Qualifikation haufig der
Ausgangspunkt fir eine Geschaftsidee.

Je nach Bedarf kédnnte man hier auch noch auf charakteristische Persénlichkeits-
merkmale, die eigene Motivation fir die Selbststandigkeit, Informationen Gber
die Gesundheit und familidre Unterstitzung (Einkommen des Partners, Fragen
der Kinderbetreuung) eingehen.
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Insbesondere wenn Sie im Team grlinden, ist es wichtig, dass Sie die Unter-
nehmensorganisation und die Verantwortlichkeiten im Unternehmen darstellen.
Dies kann auch erforderlich sein, wenn Sie zwar allein griinden, Ihr Unterneh-
menserfolg aber auch von der idealen Personalbesetzung bestimmter ,Schlus-
selpositionen” abhéngig ist.

Sollte es fur Sie einen negativen unerledigten Schufa-Eintrag geben, werden
Geldgeber einer Kreditgewahrung in der Regel negativ gegeniiberstehen. Die
kurzfristige Erledigung solcher Eintrage ist daher sehr wichtig. Beschreiben Sie
am besten gesondert, wie es dazu gekommen ist. Denn wenn daraus unsolides
Verhalten abzuleiten ist, ist dies fir finanzierende Banken anders zu bewerten
als bei einem schuldlosen ,Hineinschliddern”. Priifen Sie auch, ob die Eintréage in
Ihrer Schufa-Auskunft korrekt sind.

Stellen Sie dar, warum gerade Sie die perfekte Besetzung fir die Umsetzung der
Geschaftsidee sind!

6. Produkt/Dienstleistung

Beschreiben Sie hier in gut strukturierter Form lhr vollstandiges Produkt- und
Leistungsspektrum, das Sie lhren Kunden anbieten wollen.

- Was ist der jeweilige Kundennutzen, das Alleinstellungsmerkmal oder der
Neuigkeitsgrad?

+ Welchen unterschiedlichen Stellenwert haben lhre Produkte/Leistungen
(z.B. nach Umsatzanteil, Deckungsbeitrag oder qualitativer Bedeutung)?

+ Gibt es Schutzrechte, Zulassungsvoraussetzungen oder Formalitaten
zu beachten?

« Welche Preise, Lieferanten, Hersteller, Kooperationspartner,
Serviceleistungen, Abhédngigkeiten gibt es?

+ Wie kénnen die Produkte/Leistungen weiterentwickelt werden?

« Wie verlauft die Wertschopfungskette, z.B. Beschaffung, Fertigung, Vertrieb?

Dies sind nur Beispiele von Informationen, die Ihre Geldgeber interessieren
konnten. Nicht jeder Punkt ist fir jedes Vorhaben relevant.
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7. Zielkunden

Beschreiben Sie Ihre bestehenden und potenziellen Zielkunden, also die Haupt-
abnehmer lhrer Produkte und Leistungen. Bilden Sie dabei einzelne Kunden-
segmente hinsichtlich bestimmter Kriterien (z.B. Privat- oder Geschéftskunden,
Alter, Geschlecht, Einkommen, Branche). Je besser Sie lhre Kunden und deren
Bedurfnisse kennen, desto besser konnen Sie diese erreichen.

Sie kénnen auch eine Kundenbefragung oder -beobachtung machen. Seien Sie
kreativ und kommen Sie mit moglichen Kunden, Lieferanten sowie Fachleuten
ins Gespréch. So kénnen Sie die kaufentscheidenden Faktoren erfahren und
sich darauf einstellen. Dabei kann es sich um Produkteigenschaften, Preise, Ver-
triebswege, Werbung, Image, Serviceleistungen, Standort, personenbezogene
Faktoren und vieles andere handeln. Zu wissen, wie ein typischer Kaufentschei-
dungsprozess aussieht und wer die Kaufentscheidung trifft, ist ebenfalls wichtig.
Falls es wenige GroBkunden gibt, besteht die Gefahr der Abhangigkeit.

Letztlich sollte die Frage beantwortet werden, warum die Kunden bei lhnen
kaufen werden.

8. Markt und Wettbewerb

a) Markt

Die aktuelle Situation und erwartete Entwicklung der Branche/des Marktes ist in-
teressant, weil es bei steigender Nachfrage leichter ist als in einem schrumpfen-
den Markt, ein ausreichend grofB3es Stick vom ,Umsatzkuchen” abzubekommen.
Versuchen Sie, das fur Ihr Vorhaben relevante Marktsegment zu beschreiben.
Gibt es aktuelle Statistiken oder Analysen, Wachstumsraten, Trends, Marktein-
trittsbarrieren, zu beachtende Auflagen und Bestimmungen oder Gesetzeséan-
derungen (teilweise erhéltlich Gber Branchendienste, Fachverbdnde, Kammern,
Online-Recherchen)?

Nicht fir jeden Markt sind Informationen erhaltlich oder aussagekréftig und fur
jedes Vorhaben ist zu entscheiden, wie aussagekraftig diese Angaben sind.

b) Wettbewerb

Schwierig und wichtig ist die Frage, ob lhre Produkte oder Dienstleistungen vor
dem Hintergrund der Wettbewerbssituation bestehen kénnen. Letztlich ist
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ein eindeutiger Kundennutzen gegenlber den Alternativmoglichkeiten der
Kunden dafiir entscheidend, ob Sie tatsdchlich ausreichend Umsatze erzie-

len kénnen. Wo eine Kosten-Nutzen-Betrachtung nicht klar zu lhren Gunsten
ausfallt, weil eine neue Lésung kaum besser ist als die alte oder weil andere
Wettbewerber stérker sind und zufriedene Kunden haben, haben Sie geringe
Chancen. Warum sollten die Kunden dann zu lhnen wechseln? Dort, wo die
anderen Wettbewerber dieselben oder dhnliche Leistungen z.B. technisch tber-
holt, weiter von den Kunden entfernt, mit schlechterem Service, teurer oder nur
in Teilen anbieten, liegt Ihre Chance.

Sie kennen lhre Wettbewerber persénlich oder lhnen sind die wenigen, die sich
im gleichen Absatzgebiet ,tummeln”, bekannt? Oder sind es sehr zahlreiche
Unternehmen, die sich bundesweit befinden und Gibers Internet agieren? Auch
dann ist die Wettbewerbssituation als solche zu beschreiben und lhre Absatz-
chancen fiur Ihr Angebot ausdricklich zu begriinden. Sind es Uberschaubare
oder wenige Wettbewerber, dann kénnen sie namentlich benannt, verglichen
und bewertet werden. Fiir eine gute Darstellung der eigenen Starken und
Schwachen und die der wichtigsten Wettbewerber kénnen Sie eine Tabelle
erstellen, in der die Profile in der Ubersicht dargestellt und bewertet werden.
Dabei kdnnen verschiedene Kriterien relevant sein (siehe die ,kaufentscheiden-
den Faktoren” unter Zielkunden).

9. Marketing/Vertrieb

Der beste Kundennutzen niitzt nichts, wenn die potenziellen Kundinnen und
Kunden davon nichts erfahren. Deshalb hdangen lhre Umsatze auch davon ab,
welche Markteintrittsstrategie Sie planen (mdglichst mit Zeitplan).

Es muss klar werden, wie Sie lhre Kunden erreichen und halten wollen, wie |hr
Vertriebskonzept aussieht (Zielgruppen, Vertriebswege, Preise im Vergleich,
Rabattaktionen, Zahlungsziele usw.) und welche konkreten MaBnahmen Sie pla-
nen. Marketing ist deshalb mehr als Werbung. Eine Website und Social Media
sind oft unerlasslich. Werden Sie konkret: Bei Flyern erlautern Sie bitte, wo die
Flyer ausgelegt werden, bei Anzeigen, in welchen Printmedien diese erschei-
nen, und bei Messeauftritten, auf welchen Messen Sie teilnehmen usw.

Die - oft zu knapp angesetzten - Kosten finden sich im Liquiditats- und Rentabili-
tatsplan wieder und sind mitentscheidend fur die Begrindung der Planumsatze.
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10. Standort

Es gibt Vorhaben, fiir die der Standort unerheblich ist, z.B. im Onlinehandel.
Es spricht auch nichts dagegen, vorerst von ,zu Hause” anzufangen und dieses
dann auch so zu begriinden und zu beschreiben.

Wenn der Standort lhres Unternehmens wichtig ist, sollten Sie die Standortvor-
teile hervorheben (Erreichbarkeit, Lage, Umfeld, usw.). Auch die Beschreibung
der Art und GroBe der Raumlichkeiten kann von Bedeutung sein. Bei der Anmie-
tung von Raumen/Objekten sind die Miethéhe und -dauer anzugeben, bei Kauf
eines Betriebsobjektes ist i.d.R. ein Wertgutachten vorzulegen.

Auch Informationen zu den Offnungszeiten sind wichtig.
11. Begriindung der geplanten Umsatze

Werden den sicheren Kosten, die in lhrem Unternehmen anfallen, auch aus-
reichende Einnahmen gegeniber stehen? Dies ist die entscheidende Frage,
auf die Sie sich selbst und lhren Geldgebern eine Antwort geben missen. Be-
griinden Sie die in der Rentabilitdts- und Liquiditdtsplanung angenommenen
Planumsatze daher nachvollziehbar und ausfihrlich. Das gilt auch, wenn Sie bei
einer (Teil-) Ubernahme an bestehende Umsitze anknupfen kénnen.

Da der Umsatz sich aus Preis x Menge errechnet und die Preise i.d.R. feststehen,
begriinden Sie am besten, wie Sie auf die Anzahl der Kunden, Gaste oder Auf-
trdge kommen.

Die Umsatze kdnnen auch indirekt durch Marketingaktivitdten, Markt- und Wett-
bewerbsverhéltnisse, bestehende Kontakte/Auftraggeber, dem Kundennutzen
usw. begriindet liegen. Fiir eine vorsichtige Planung kénnen Sie auch zusatzlich
einen erkennbaren Abschlag einplanen oder Produkte mit geringem Anteil am
Gesamtumsatz nicht mit berechnen und so als Puffer ansehen.

Besonders in der Anlaufphase werden die Umsétze haufig zu hoch oder zu friih
geplant und kénnen dann von den Geldgebern nicht nachvollzogen werden.
Planen Sie insgesamt vorsichtig bis realistisch und erladutern Sie lhre Annahmen
und Puffer. Das ist besser als verschiedene Szenarien darzustellen, zumal die
Geldgeber dann vorrangig doch auf den ,worst case” schauen.
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12. Die 3-Jahresplanung

a) Liquiditatsplan

Im Liquiditétsplan werden die Ein- und Auszahlungen monatlich nach Héhe
und Zeitpunkt in einer Tabelle erfasst. Einige Geldstrome sind einmalig, andere
wiederkehrend monatlich oder vierteljahrlich und wieder andere sind saisonal
unterschiedlich.

Die Umsatzeinzahlungen erscheinen im Liquiditatsplan in dem Monat, in dem
der Zahlungseingang erfolgt. Das kann direkt bei Verkauf oder Leistungserstel-
lung oder auch Monate spéter sein, je nach Zahlungsgepflogenheiten und -mo-
ral Ihrer Kunden. Fir eine vorsichtige Planung werden die Einzahlungen eher
niedriger und etwas spater und Auszahlungen eher aufgerundet und frihzeitig
angenommen. Schéatzen Sie insbesondere die Anlaufzeit Ihres Unternehmens, in
der oft noch keine oder geringe Einnahmen flieBen, nicht zu kurz. Die Privatent-
nahmen/Geschéftsfihrungsgehalter sollten hoch genug sein, um lhnen eine
tragfahige Vollexistenz zu sichern, aber nicht hoher, als die Ertragskraft lhres
Unternehmens es zul&sst.

Wenn Sie beim Liquiditatsplan neben den Soll-Zahlen eine Spalte mit den
Ist-Zahlen aufnehmen und laufend eintragen, haben Sie ein erstes Control-
ling-Instrument fur hr Unternehmen.

b) Rentabilitatsplan

Im Gegensatz zum monatlich erstellten Liquiditatsplan wird der Rentabilitatsplan
jahresweise erstellt. Er liefert einen Uberblick tiber den zukiinftigen Erfolg Ihrer
Geschaftstatigkeit. Die Differenz aller Ertrége und Aufwendungen eines Ge-
schaftsjahres ist der Jahreslberschuss bzw. -fehlbetrag und zeigt an, wie viel am
Ende eines Jahres ,unter dem Strich” Gbrig bleibt. Somit gibt der Rentabilitats-
plan auch Aufschluss Gber die Kapitaldienstfahigkeit, d.h. darlber, ob das Unter-
nehmen die kinftigen Zins- und Tilgungszahlungen nach Abzug aller Kosten
und Entnahmen leisten kann.

13. Kapitalbedarf und Finanzierung

a) Kapitalbedarf

Wie viel Geld Sie fir Ihre Existenzgrindung benétigen, konnen Sie in einem
Kapitalbedarfsplan ermitteln und darstellen. Der Kapitalbedarf setzt sich zu-
sammen aus Investitionskosten und dem Betriebsmittelbedarf (auch Liquiditats-
bedarf genannt). In den Investitionsplan gehen alle Giter ein, die Sie anschaffen
wollen, um sie fir lhr Unternehmen zu nutzen. Die Summe dieser (in der Bilanz
aktivierungsféhigen) Anschaffungen ist die Investitionssumme.
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Den Betriebsmittelbedarf ermitteln Sie aus dem Liquiditatsplan. Hier finden sich
alle Kosten wieder, die anfallen aber nicht den Investitionskosten zuzurechnen
sind. In der letzten Zeile des Liquiditatsplans finden Sie die hochste kumulierte
Unterdeckung (,den héchsten aufgelaufenen Minussaldo auf dem gedachten
Geschaftskonto”). Dieser Betrag entspricht der Hohe Ihres Betriebsmittelbedarfs
und ergibt zusammen mit der Investitionssumme lhren gesamten Kapitalbedarf.

b) Finanzierung

In einem Finanzierungsplan stellen Sie dar, wie lhr Kapitalbedarf Gber Eigen-
und/oder Fremdkapital gedeckt werden kann. Da es dafiir verschiedene
Méglichkeiten gibt, lassen Sie sich vorher Uber Finanzierungs- und Férder-
moglichkeiten beraten und entscheiden sich dann fir eine Variante. Geldgeber,
insbesondere Kreditinstitute, werden aufgrund lhres Grindungskonzeptes
entscheiden, ob sie Ihr Vorhaben grundsétzlich mitfinanzieren. Dann stellt sich
die Frage, wie der konkrete Finanzierungsplan aussehen wird, d. h. aus welchen
Mitteln und Programmen Kredite zur Verfigung gestellt werden sollen und in
welcher Hohe Eigenmittel und Sicherheiten eingebracht werden miissen. Dies
ist im Einzelfall zu besprechen und zu verhandeln.

Zu den Eigenmitteln zdhlen neben Bargeld auch Sacheinlagen, aktivierte Eigen-
leistungen sowie langfristige unbesicherte Privatdarlehen. Fremdkapital sind in
erster Linie Bankdarlehen (inkl. Kontokorrentlinien) oder Férderdarlehen, die
i.d.R. bankiiblich besichert werden missen. Sollte die Méglichkeit der Kreditsi-
cherung aus dem Privatvermdgen oder den angeschafften Gitern nicht ausrei-
chen, kommt z.B. eine Birgschaft durch die Birgschaftsbank Schleswig-Holstein
in Betracht. Weitere Finanzierungsbausteine konnen auch offentliche Zuschisse,
Beteiligungskapital, Verkauferdarlehen, Leasing und Factoring sein.

14. Weitere wichtige Aspekte (je nach Vorhaben)
Kein Griindungskonzept ist wie das andere. Je nach Unternehmen und Situa-
tion kénnen unterschiedliche zusatzliche Faktoren, die hier nicht genannt sind,

relevant sein und sollten entsprechend erldutert werden.

www.ib-sh.de/businessplan
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Businessplan

Zahlenteil

Kapitalbedarfsplan

TEUR (netto/brutto)
I. Investitionen
Kaufpreis (Ubernahme oder Beteiligung)

Grundsttick/Gebaude inkl.
AuBenanlagen und Nebenkosten

Umbau-/Renovierungskosten
Maschinen, Einrichtungen

Fahrzeuge

Leasingsanzahlung

Einmalige Lizenz- oder Franchisegebihr
Erstes Waren-/Materiallager
Sacheinlagen

Aktivierte Eigenleistungen

Investitionssumme

Il. Betriebsmittelbedarf

(héchste kumulierte Unterdeckung
It. Liquiditatsplan )

I. + Il. Gesamter Kapitalbedarf

26



Rentabilitatsplan
Beispiel eines Dienstleisters rund um Haus und Garten

1. Geschéftsjahr 2. Geschéftsjahr 3. Geschéftsjahr
TEUR %  TEUR %  TEUR %

Umsatzerldse (netto) 90,0 100,0 120,0 100,0 125,00 100,0
- Wareneinsatz 9,0 10,0 12,0 10,0 12,5 10,0
= Rohertrag 81,0 900 1080 900 1125 90,0
- Personalkosten inkl. 24,0 26,7 32,7 27,3 33,9 27,1
Lohnnebenkosten
- Raumkosten inkl. 8,8 9,8 9,2 7,7 9,9 7,9
Nebenkosten
- Versicherungen 1,6 1.8 1,7 1.4 1,8 1.4
- Fahrzeugkosten 5,2 5.8 5,5 4,6 5,7 4,6
- Werbung/Vertrieb 10,5 11,7 6,0 5,0 6,0 4,8
- Steuern/Beitréage 4,5 5,0 6,0 5,0 6,3 5,0
- Abschreibungen 6,1 6,8 6,1 5,1 6,1 4,9
- sonstige 2,0 2,2 6,0 5,0 6,3 5,0
Aufwendungen
Summe Aufwendungen 62,7 69,7 73,2 61,0 76,0 60,8
= Betriebsergebnis 183 20,3 34,8 29,0 36,5 29,2
- Zinsen 2,4 2,7 3,8 3,2 3,5 2,8
= Uberschuss/Defizit 159 17,7 31,0 258 330 264
+ Abschreibungen 6,1 6,8 6,1 51 6,1 4,9
= Cash Flow 22,0 244 371 30,9 391 31,3

www.ib-sh.de/businessplan



Liquiditatsplan

Beispiel eines Dienstleisters rund um Haus und Garten

Jan Feb Mar Apr Mai
TEUR Soll Ist Soll Ist Soll Ist Soll Ist Soll Ist
Liquide Mittel
Kasse/Bank 0,0 -13,7 -13,8 -14,7 -10,8
Einzahlungen
Umsatz (brutto) 0,5 1,5 45 9,2 13,2
davon erhaltende MwSt. 0,1 0,2 0,7 1,5 21
Darlehensauszahlung 20,0
(fur Nettoinvestitionen)
Eigenkapitaleinzahlung 0,0
sonstige Einzahlungen
Summe der Einzahlungen 20,5 1,5 4,5 9,2 13,2
Auszahlungen (brutto)
Investitionen/Waren 23,8
davon gezahlte MwSt. 3,8
Personalkosten inkl.
Lohnnebenkosten
Lfd. Wareneinkauf 0,6 0,0 0,8
Raumkosten inkl. Nebenkosten 2,8 0,7 0,7 0,7 0,7
Versicherungen (betrieblich) 0,4 0,4
Fahrzeugkosten 0,4 0,4 0,5 0,6 0,7
Werbung/Vertrieb 3,8 2,9 0,7 0,8 0,8
Steuern/Beitrage 0,5 0,8 0,8
Zinsen 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2
Tilgungen
Privatentnahmen 2,1 2,1 2,1 2,1 21
sonstige Kosten 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2
gezahlte MwSt. fir Ifd. Kosten 11 0,7 0,4 0,4 0,5
Summe der Auszahlungen 34,2 6,5 5,8 5,0 6,3
MwsSt. Erstattung/-Zahllast 4,9 0,4 -0,3 -1
Uber—/Unterdeckung/Monat -13,7 -0,1 -0,9 3,9 5,8
Uber—/Unterdeckung/kum. -13,7 -13,8 Q1 4,79 -10,8 -5,0

* Den Betriebsmittelbedarf, der zusatzlich zu den Investitionen (hier netto TEUR 20) zu finan-

zieren ist, ersehen Sie aus der héchsten kumulierten Unterdeckung von hier TEUR 14,7.

www.ib-sh.de/businessplan
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Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez Gesamt
Soll st Soll st Soll st Soll st Soll Ist Soll Ist Soll st Soll st
-5,0 -0,7 1,2 2,3 0,3 0,8 -1,4
14,7 16,0 16,6 12,3 9,3 5.1 4,7 107,1
2,3 2,6 2,7 2,0 1,5 0,8 0,8 17,2

20,0

14,7 16,0 16,6 12,3 9.3 5,1 4,7 127,6

23,8

3,8

3,0 4,5 6,0 6,0 3,0 1,5 24,0

1,0 2,2 3,4 1,5 1,2 10,7

0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7 10,5

0,4 0,4 1,6

0,8 0,8 0,7 0,5 0,4 0,3 0,1 6,2

0,8 0,4 0,4 0,5 0,3 0,3 0,8 12,5

0,8 0,8 0,8 4,5

0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 2,4

2.1 2,1 2.1 2.1 2,1 2,1 2,2 25,3

0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 0,2 2,4

0,6 0,7 0,9 0,5 0,3 0,2 0,5 6,8

8,8 12,3 13,7 12,5 7,3 6,1 54 123,9

-1,6 -1,8 -1,9 -1,8 -1,4 -1,2 -0,6 -6,4
4,3 1,9 1,0 -2,0 0,6 -2,2 -1,3
-0,7 1,2 2,3 0,3 0,8 -1,4 -2,7

29



Wer ein Unternehmen aufbauen oder tibernehmen mochte, braucht ausrei-
chend Kapital. Die Summe der anfanglichen Investitionskosten liegt oft auf der
Hand. ErfahrungsgeméB kommt aber noch ein Betriebsmittel-/Liquiditatsbedarf
hinzu, da die Einkiinfte nach dem Start haufig geringer ausfallen als die an-
fanglichen Kosten (inklusive des eigenen Lebensunterhalts). Wenn Sie wissen,
wieviel Startkapital Sie benétigen, informieren Sie sich tiber die Finanzierungs-
und Férdermdglichkeiten.

Eigenkapital
Eigenes Geld ist eine wichtige Quelle fir den Start. Es signalisiert, dass Sie fur
Ihr unternehmerisches Risiko geradestehen und dies nicht nur anderen Geldge-

bern tiberlassen. Eigenkapital gibt Sicherheit, macht unabhangig und verbessert
Ihr Rating bei der Kreditvergabe oder in Verhandlungen mit Investoren.
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Eigenmittel kdnnen neben dem eigenen Ersparten auch Gelder von Verwandten
und Freunden sein. Auch Partner, Gesellschafter oder Investoren kénnen Eigen-
kapital einbringen. Prifen Sie hier, ob Sie die gewlinschten Bedingungen wie ein
Mitspracherecht oder Geschéftsanteile gewahren méchten. Als Eigenkapital kann
auch ein Nachrangdarlehen oder Beteiligungskapital eingesetzt werden.

Bankkredite

Banken und Sparkassen sind erste Anlaufstellen fir Kredite. In der Regel werden
Sie durch ein Unternehmenskonzept bzw. einen Businessplan liberzeugt, Ihnen
Geld zu leihen. Dafiir macht das Kreditinstitut eine Bestandsaufnahme der
Gesamtsituation des (zukiinftigen oder bestehenden) Unternehmens, um die
voraussichtliche wirtschaftliche Fahigkeit und die Risiken einzuschatzen. Resultat
ist ein sogenanntes Rating Uber die Kreditfahigkeit: Je hoher die Kreditwiirdig-
keit ist, desto geringere Zinssatze werden fur den Kredit verlangt.

Bankkredite unterscheiden sich vor allem hinsichtlich des Zinssatzes, der Lauf-
zeit, der Besicherung, der Tilgungsmodalitdten. Die Bedingungen sind mit dem
Geldgeber zu besprechen.

Das Geld fur lhren Kredit kann sich das Kreditinstitut entweder auf dem Kapital-
markt oder im Rahmen von Forderprogrammen von Férderinstituten beschaffen.

Foérderkredite

Der Bund und die Bundeslédnder unterstiitzen den Start in die unternehmerische
Selbststandigkeit durch Férderprogramme. Dabei handelt es sich meistens um
Kredite, die sich u.a. durch niedrige oder ratingunabhangige Zinsséatze, lange
Laufzeiten, tilgungsfreie Anlaufjahre oder Haftungsfreistellungen auszeichnen
kénnen.

Auf Bundesebene sind vor allem die Darlehens-Programme der KfW zu nennen.
Antragsteller bei der KIW kann nur ein Kreditinstitut sein. Wenn es entschieden
hat, Sie mit einem Kredit zu unterstiitzen, kann es einen Antrag an die KfW stellen,
refinanziert sich dort und leitet den Férderkredit an Sie weiter.

In Schleswig-Holstein gibt es zuséatzlich interessante Landesprogramme zur
Finanzierung von Griindungen, Nachfolgen und Start-ups.
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Einige Bundes- und Landesprogramme kénnen vor Griindung und bis funf
Jahre nach Griindung beantragt werden. Wichtig ist aber in jedem Fall die
Antragstellung vor Beginn des Vorhabens. Beispiele fir Férderkredite wie den
IB.SH Mikrokredit oder den ERP-Griinderkredit StartGeld der KfW finden Sie im
folgenden Kapitel.

Beteiligungskapital

Beteiligungskapital kommt vor allem fiir die Finanzierung von innovativen, tech-
nologieorientierten Griindungen in Frage, bei denen das Risiko besonders hoch
istund in der Regel keine Sicherheiten vorliegen. Beteiligungskapital entfaltet
Eigenkapitalwirkung und wird dem Unternehmen ohne bankibliche Sicherhei-
ten von der Beteiligungsgesellschaft zur Verfligung gestellt. Es kann auch zur
Finanzierung von Ubernahmen oder groBerer Investitionen bestehender Unter-
nehmen zur Verfiigung gestellt werden.

Fir schleswig-holsteinische Start-ups und Unternehmen ist die Mittelstandi-
sche Beteiligungsgesellschaft Schleswig-Holstein mbH (MBG) die Partnerin fur
diverse Eigenkapitalprodukte, z.B. Mikromezzaninfonds Deutschland, Seed- und
Start-up Fonds Il (www.mbg-sh.de).

Daneben sind noch der bundesweit agierende High-Tech Griinderfonds (HTGF),
private Beteiligungsgesellschaften, Venture-Capital-Gesellschaften und Business-
Angels zu nennen.

Ausfallbiirgschaft

Damit die Kreditvergabe durch die Hausbank auch bei geringen/fehlenden
eigenen Sicherheiten zu Stande kommen kann, kann die Birgschaftsbank
Schleswig-Holstein (BB-SH) der Hausbank eine Ausfallbiirgschaft zur Verfiigung
stellen. Diese wird von der Hausbank beantragt und vom Kreditnehmer mit
einer Birgschaftsprovision vergitet (www.bb-sh.de).

Alternativen zur klassischen Bankfinanzierung

- Lieferantenkredite: Handels- oder Warenkredit eines Lieferanten

- Leasing: Uberlassung eines Investitionsgutes zum Gebrauch {iber einen Zeit-
raum gegen Entgelt

« Factoring: fortlaufender Ankauf von kurzfristigen Geldforderungen aus Waren-
und Dienstleistungen und damit Absicherung gegen Forderungsausfalle

« Finetrading: Handler kauft Waren/Rohstoffe unter Skonto-Nutzung im
Kundenauftrag ein und verschafft damit Zusatzliquiditat.
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- Privatdarlehen: Darlehen aus der Familie oder von Bekannten kénnen
mit z.B. Mustervertrdgen aus dem Internet schriftlich gestaltet werden.

- Crowdfunding: Finanzierungsbeitrdge werden von einer Vielzahl von
Menschen (der ,crowd”) gesammelt. Online-Plattformen, die fir
Grindungsvorhaben geeignet sind, gibt es in folgenden Bereichen:

- Klassisches Crowdfunding: Insbesondere bei Kreativprojekten
werden Spenden mit oder ohne symbolische Gegenleistung
wie einer namentlichen Erwdhnung gewahrt.

- Crowdlending: Hier tritt die ,crowd"” als Fremdkapitalgeber auf.

- Crowdinvesting: Bereitstellung von eigenkapitalnahen
Finanzmitteln durch die ,crowd”.

(www.crowdfunding.de)

Besondere Férderung von Start-ups

Im Griindungsgeschehen spielen Start-ups eine wachsende Rolle. Sie zeichnen
sich dadurch aus, dass die (teilweise noch zu entwickelnden) Produkte und
Leistungen innovativ sind und das damit verbundene Risiko sowie Wachstums-
potenzial besonders hoch ist. Oft stehen keine Sicherheiten und Eigenmittel
zur Verfugung und nicht selten ist der Kapitalbedarf besonders hoch. Fiir
Start-ups gibt es daher besondere Férderméglichkeiten, die je nach Situation
einzeln eingesetzt oder teilweise miteinander kombiniert werden kénnen.

Als Beispiele sind hier zu nennen:

+ Grindungsstipendium Schleswig-Holstein (www.seedfonds-sh.de)

« EXIST-Grinderstipendium (www.exist.de)

+ Seed-und Start-up Fonds Il (www.seedfonds-sh.de)

+ High-Tech Grinderfonds (www.high-tech-gruenderfonds.de)

- Baltic Business Angels Schleswig-Holstein e.V. (www.bba-sh.de)

« IB.SH Innovationsdarlehen (www.ib-sh.de/innovationsdarlehen)

+ Innovationszuschisse aus dem Landesprogramm
Wirtschaft Gber die Wirtschaftsférderung und Technologietransfer
Schleswig-Holstein GmbH (www.wtsh.de)

Gefordert werden Start-ups in Schleswig-Holstein auch durch ein breites Bera-

tungs- und Unterstiitzungsangebot vom Inkubator tiber Coworking Spaces bis
hin zu gezielten Veranstaltungsformaten.
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Ausgewahlte Zuschiisse
Unterstitzung fur Existenzgtindungen aus der Erwerbslosigkeit

+ Qualifizierung von Existenzgriindungen aus der Arbeitslosigkeit: Sprechen
Sie die zusténdige Agentur flr Arbeit bzw. lhr &rtliches Jobcenter an.

+ Bei Arbeitslosengeld |-Bezug: der Griindungszuschuss
(www.arbeitsagentur.de)

- Bei Arbeitslosengeld II-Bezug: das Einstiegsgeld

Weiterbildungsbonus Schleswig-Holstein

Beschéftigte, freiberuflich Tatige und Inhaber/innen von Kleinstbetrieben mit
bis zu zehn Beschaftigten konnen tber den Weiterbildungsbonus Schleswig-
Holstein einen Zuschuss von 50% der Kosten fur anerkannte Weiterbildungen,
die nicht mehr als 3.000 Euro kosten, erhalten. Die Antragstellung erfolgt Gber
die IB.SH. (www.schleswig-holstein.de/weiterbildungsbonus).

Geeignete Weiterbildungsangebote finden Sie u.a. im Kursportal Schleswig-
Holstein: (www.sh.kursportal.info)

Meistergriindungspréamie Schleswig-Holstein

Die erstmalige Griindung, Ubernahme oder titige Beteiligung eines Unter-
nehmens in einem Handwerk, in dem die Meisterqualifikation erlangt wurde,
kann mit einem einmaligen Zuschuss in Hohe von 7.500 Euro geférdert werden
(Basisforderung). Zusétzlich kann eine einmalige Arbeitsplatz- bzw. Ausbildungs-
platzférderung als Zuschuss in Héhe von 2.500 Euro beantragt werden. Die An-
tragstellung erfolgt Gber die IB.SH (www.ib-sh.de/meistergruendungspraemie).

Griindungsstipendium Schleswig-Holstein

Das Grindungsstipendium Schleswig-Holstein férdert Teams aus bis zu drei
Hochschulabsolventen, die wahrend ihres Studiums, ihrer Forschungsarbeit
oder in anderen Umgebungen eine technologie- oder wissensorientierte Ge-
schaftsidee entwickelt haben. Mindestens eine Person muss das Studium abge-
schlossen haben. Neun bis zwolf Monate gibt es pro Person eine Unterstltzung
von 800 Euro bzw. 1.600 Euro monatlich und zusétzlich fachliche Betreuung
sowie einen Arbeitsplatz, der zur Verfligung gestellt wird. Gemeinsam mit der
IB.SH und der MBG hat das Land Schleswig-Holstein Mittel fir das Griindungs-
stipendium bereitgestellt. Die Stipendien werden tiber die Hochschulen beantragt
und durch die Wirtschaftsforderung und Technologietransfer Schleswig-Holstein
GmbH (WTSH) vergeben: (www.seedfonds-sh.de)
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EXIST-Griinderstipendium

Mit dem EXIST-Griinderstipendium werden bundesweit innovative Unterneh-
mensgrindungen aus Hochschulen und auBeruniversitare Forschungseinrich-
tungen in der Frihphase unterstitzt. Geférdert werden die Entwicklung einer
innovativen Produkt-/Dienstleistungsidee und die Ausarbeitung eines Business-
plans bis zur Unternehmensgriindung.

Das EXIST-Griinderstipendium betrégt zur Sicherung des persénlichen
Lebensunterhalts je nach Graduierung 1.000 Euro bis 3.000 Euro monatlich.
Hinzu werden Sachausgaben von 10.000 Euro bis zu 30.000 Euro und grin-
dungsbezogenes Coaching geférdert. Antragsteller ist die Hochschule oder
die Forschungseinrichtung (www.exist.de).

Beratungskostenzuschuss zur Férderung des unternehmerischen Know-hows

Nach der Griindung kénnen Sie sich von einer Unternehmensberatung unter-
stutzen lassen. Der Zuschuss zu den Kosten fir eine Beratung zu allgemeinen
Fragen der Unternehmensfihrung betrédgt 50 % von 4.000 Euro Beratungskos-
ten fir Unternehmen, die nicht langer als 2 Jahre am Markt sind. Unternehmen,
die ab dem dritten Jahr am Markt sind, erhalten einen Zuschuss von 50 % von
3.000 Euro Beratungskosten. AuBerdem gibt es Zuschisse fir spezielle Beratun-
gen und fur Unternehmen in Schwierigkeiten (www.bafa.de).

Innovationszuschiisse

Im Landesprogramm Wirtschaft kénnen Innovationszuschisse z.B. fur die Um-
setzung neuer Schlisseltechnologien oder Zuschisse fir Innovationsassisten-
ten beantragt werden, die kleine junge Unternehmen fir die Realisierung ihrer
Innovationsprojekte erhalten kénnen (www.wtsh.de).

Weitere Zuschiisse

Im Einzelfall kénnen Sie weitere Zuschusse fir lhre Grindung beantragen. Hierzu

gehoren beispielsweise Zuschisse fur Energieeffizienz oder einzelbetriebliche
Investitionen. Nutzen Sie hier gern die Beratung der IB.SH Férderlotsen.
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Im folgenden Kapitel stellen wir lhnen einige
Forderprodukte anhand von Praxisbeispielen vor.
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Finanzierungsbeispiel: IB.SH Mikrokredit

Roland Henning beginnt mit der Zauberei erst auf Méarkten und Privatfeiern,
mietet sich dann spéter eine kleine Raumlichkeit als Zimmertheater. Die Nach-
frage wachst besténdig, die Raume werden zu klein. Der Umzug in ein eigenes
Theater ist der Traum. In der Beckergrube in Libeck finden sich gréBere, leer-
stehende Rdume. Neben viel Einsatz flieBen auch Ersparnisse und 25.000 Euro
IB.SH Mikrokredit in die Umgestaltung des eigenen Zaubertheaters.

Produktinfo: IB.SH Mikrokredit

Antragsberechtigte - naturliche Personen und kleine Unternehmen
mit max. drei Gesellschaftern
« bis finf Jahre nach Griindung
« mit fachlicher und kaufméannischer
personlicher Qualifikation
« bei Schaffung einer tragfahigen Vollexistenz
- auch bei anfanglich nebenberuflicher Griindung

Verwendungszweck Investitionen und Betriebsmittel

Kreditbetrag 3.000 Euro bis 25.000 Euro

Laufzeit 7 Jahre, davon 6 Monate tilgungsfrei

Zinssatz 2.7t.5,45% p.a.

Sicherheiten/Eigenmittel keine (nur notarielles Schuldanerkenntnis)
Vorzeitige Riickzahlung ohne Gebluhren fur den gesamten Restbetrag

in einer Summe

Antragstellung an IB.SH mit Antrag und vollstandigen Unterlagen
Uber einen Kooperationspartner (Stellungnahme)

Vorteile schnell, schlank, ohne Sicherheiten,
ohne Eigenmittel, ohne Hausbank

www.ib-sh.de/mikrokredit
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Finanzierungsbeispiel: ERP-Griinderkredit StartGeld

Die leidenschaftliche Radsportlerin Annika Koch hat sich den Traum vom eige-
nen Fahrradladen in Kiel erfillt. Als gelernte Zweiradmechanikerin mit Gber
13 Jahren Erfahrung hat sie im Hinterhof des Jungfernstiegs 21 eine Werkstatt
er6ffnet. Annis Fahrradladen wurde mit tatkraftiger Unterstltzung aus dem
Freundeskreis hergerichtet und mit dem ERP-Griinderkredit - StartGeld finan-
ziert. Den Businessplan hatte sie selbst erstellt und damit ihre Bank tiberzeugt.

Produktinfo: ERP-Griinderkredit - StartGeld.

Antragsberechtigte

Verwendungszweck
Kreditbetrag

Laufzeit

Zinsen
Sicherheiten/Eigenmittel
Vorzeitige Riickzahlung
Antragsweg

Vorteile

www.kfw.de/startgeld
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- natlirliche Personen und kleine Unternehmen
« bis finf Jahre nach Griindung
- mit fachlicher und kaufmannischer
personlicher Qualifikation
- bei Schaffung einer tragfahigen Vollexistenz
- auch bei anfanglich nebenberuflicher Griindung

Investitionen und Betriebsmittel

max. 100.000 Euro

(davon max. 30.000 Euro Betriebsmittel)

5 oder 10 Jahre

niedrig und ratingunabhéangig

mit der Hausbank zu vereinbaren

nur gegen Gebihren

mit Businessplan Uber die Hausbank an die KfW

80 %ige Haftungsfreistellung durch KfW, zinsgiinstig



Finanzierungsbeispiel: IB.SH Mittelstandskredit

Auf der Suche nach einer neuen Herausforderung hat sich Mark Schreiber keine
zwei Jahre nach Beendigung des Meisterkurses die Gelegenheit geboten, einen
Betrieb in der N&he seines Wohnorts zu Gibernehmen. Jetzt ist der gelernte Elek-
troinstallateur und Anlagenmechaniker Chef von 13 Beschéftigten und Inhaber
der Firma Roggensack Sanitér- und Heizungstechnik in Fleckeby. Insgesamt
musste er 240.000 Euro aufbringen - eine stolze Summe fir den verheirateten
zweifachen Familienvater. Die Finanzierung erfolgte in voller Héhe Gber den
IB.SH Mittelstandskredit, den er selbst direkt bei der IB.SH beantragt hat.

Produktinfo: IB.SH Mittelstandskredit

Antragsberechtigte natirliche Personen und Unternehmen

Verwendungszweck Investitionen und Betriebsmittelbedarf

Kreditbetrag 25.000 Euro bis 250.000 Euro

Laufzeit 2-10 Jahre

Zinsen z. Zt. bonitatsabhangig 1,95 - 5,85%,
fir Grindungen 3,15%

Tilgung monatliche Annuitat

Sicherheiten/Eigenmittel  keine

Vorzeitige Riickzahlung nur gegen Geblihren

Antragsweg Uber die Hausbank, einen Berater oder
direkt an die IB.SH

Vorteile flexibel, einfach, attraktiver Zins, ohne

Eigenmittel und Sicherheiten

www.ib-sh.de/mittelstandskredit
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Finanzierungsbeispiel:
Grindung und Nachfolge in Schleswig-Holstein

Sein Handwerk hat der Kiichenmeister Frank Berger von der Pike auf gelernt. Er
war gerade Pachter eines Bistros in Bad Schwartau, als sich ihm die Gelegenheit
bot, den Landgasthof Brechtmann in Scharbeutz zu Gbernehmen. Dieser Tradi-
tionsbetrieb mit gutem Renommee wurde somit von dem bisherigen Inhaber
und Grinder Klaus Brechtmann in beste Hande abgegeben.

Fur die Finanzierung musste ein hoher sechsstelliger Betrag aufgebracht wer-
den. Bergers Hausbank finanzierte den erforderlichen Gesamtbetrag. Dabei
setzte sie fur einen Teil des Finanzierungsbetrages das gemeinsame Forderpro-
dukt ,Griindung und Nachfolge in Schleswig-Holstein” der IB.SH und der Burg-
schaftsbank Schleswig-Holstein ein. ,Ohne diese Maglichkeit hatte ich meinen
Traum nicht verwirklichen kénnen”, erklart Frank Berger.
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Produktinfo: Griindung und Nachfolge in Schleswig-Holstein

Antragsberechtigte

Verwendungszweck
Kreditbetrag
Darlehenslaufzeit
Zinssatz
Sicherheiten/Eigenmittel
Vorzeitige Riickzahlung

Antragsweg

Vorteil

- natlrliche Personen und kleine und mittlere
Unternehmen in Schleswig-Holstein

« bis finf Jahre nach Griindung

Investitionen und Betriebsmittel
25.000 Euro bis 1,5 Mio. Euro
bis zu 20 Jahre
bonitdtsabhéngig

mit der Hausbank zu vereinbaren
nur gegen Gebihren

Uber die Hausbank mit Antrag an IB.SH
oder Birgschaftsbank

Kombination von IB.SH Einzelférderrefinanzierung
mit 60-80 %iger Ausfallblirgschaft der BB-SH

www.ib-sh.de/gruendung-und-nachfolge-in-sh

Als Alternative oder Ergénzung des Programms ,Griindung und Nachfolge

in Schleswig-Holstein” kann die Hausbank neben klassischen Hausbankkre-
diten auch weitere Programme der KfW wie ,ERP-Kapital fir Grindung” und
,ERP-Grinderkredit - universell” einsetzen.
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Finanzierungsbeispiel: Start-up

Das Kieler Start-up ,Vulpés” entwickelt und vermarktet intelligente, beheizbare
Handschuhe, Mitzen und Einlegesohlen. Deren Warmeelemente lassen sich
stufenlos Uber eine App via Bluetooth steuern. Neben anfanglichem Einsatz von
Eigenmitteln wurde fur die weitere Entwicklung, die Produktion, die Zulassungs-
kosten und Zertifikate ein Start-up-Kapital in Hoéhe von 400.000 Euro bendtigt.

Rustam Ismailov konnte mit seiner Geschaftsidee Gberzeugen: 200.000 Euro
gab die Hausbank fiir das Projekt, abgesichert und refinanziert durch ein IB.SH
Innovationsdarlehen. Weitere 100.000 Euro kamen von der Mittelstandischen
Beteiligungsgesellschaft (MBG) aus dem Seed- und Start-up-Fonds Schleswig-
Holstein. AuBerdem konnten zwei private Investoren fur ein Investment in Hohe
von je 50.000 Euro gewonnen werden. Bei der Internationalisierung wird das
Start-up durch das Enterprise Europe Network Hamburg Schleswig-Holstein
unterstutzt.
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Produktinfo: Seed-und -Start-up-Fonds Schleswig-Holstein

Rahmenbedingungen

Ausgestaltung

Beteiligungsvolumen

Sicherheiten/Eigenmittel

www.seedfonds-sh.de

Eigenkapitalstérkung von jungen,
innovativen Unternehmen

Stille und offene Beteiligungen

- max. 400.000 Euro

- Seed-Phase: 50.000 Euro - 100.000 Euro
(Ausnahme: bis 200.000 Euro)

- Start-up-Phase: 50.000 Euro - 350.000 Euro

- Offene Beteiligungen max. 100.000 Euro
(Minderheitsbeteiligung)

keine

Produktinfo: IB.SH Innovationsdarlehen

Antragsberechtigte
Kreditbetrag

Verwendungszweck/Laufzeit

Zinsen
Sicherheiten/Eigenmittel
Antragsweg

Vorteil

innovative Unternehmen in SH
100.000 Euro bis 3 Mio. Euro

bis zu 20 Jahre,
davon 12 Betriebsmittel: 3 oder 5 Jahre

bonitdtsabhangig
mit der Hausbank zu vereinbaren
Uber die Hausbank mit Antrag an die IB.SH

70 %ige Haftungsfreistellung durch 1B.SH

www.ib-sh.de/innovationsdarlehen
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IB.SH

Ihre Forderbank

SH 7= ¥

Schleswig-Holstein
Der echte Norden

Gemeinschaftsinitiative

@ STARTUP.SH

Frische Ideen aus

Startup Kiel
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Investiontionsbank Schleswig-Holstein
www.schleswig-holstein.de/foerderlotse

Griindungsinfos des Landes Schleswig-Holstein
www.schleswig-holstein.de/existenzgruendung

Unternehmensnachfolge in Schleswig-Holstein
www.unternehmensnachfolge-sh.de

StartUp SH
www.startupsh.de

Startup Kiel Region
www.startup-kielregion.de
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Handwerkskammer
Schleswig-Holstein

WT.SH a& ¥

Wirtschaftsférderung
und Technologietransfer
Schleswig-Holstein GmbH

GRUNDER

PLATTFORM

% Bundesministerium
¢ fiir Wirtschaft
und Energie

Initiative

D
R
\.;):}’ Kultur- & Kreativwirtschaft

der Bundesregierung

o Fachstelle
I\

Startup Flensburg-Sonderburg
www.venturewaerft.com

Griinderviertel Libeck
https://gruenderviertel.de

Industrie- und Handelskammer
Schleswig-Holstein
www.ihk-schleswig-holstein.de

Handwerkskammer Schleswig-Holstein
www.hwk-sh.de

Wirtschaftsférderung und Technologietransfer
Schleswig-Holstein
www.wtsh.de

Griinderplattform
www.gruenderplattform.de

Existenzgriindungsportal des BMWi
www.existenzgruender.de

Tipps fur Grinderinnen und Griinder
aus der Kreativszene
www.kultur-kreativ-wirtschaft.de

Fachstelle Migrantenékonomie
www.wir-gruenden-in-deutschland.de
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In Deutschland gibt es eine Vielzahl von Griindungs-, Businessplan- und Unter-
nehmenswettbewerben. Vor allem der Marketingeffekt macht eine Teilnahme
interessant. In der Regel bekommen Sie von einem Expertenteam ein ausfihrli-
ches Feedback. Dieses hilft hnen, Chancen und Risiken, Starken und Schwachen
besser zu erkennen und daraus MaBnahmen abzuleiten. Naturlich sind auch die

ausgeschriebenen Preisgelder attraktiv.

Fur Sie konnten folgende Wettbewerbe interessant sein:

Beispiele fiir bundesweite Wettbewerbe

KfW-Award Griinden
Deutscher Grinderpreis

Kultur- und Kreativpiloten Deutschland

Darboven-IDEE-Forderpreis

Griinderwettbewerb - Digitale Innovationen

Schleswig-Holsteinische Wettbewerbe

IB.SH-Unternehmerinnenpreis
GriinderCup Kiel-Region
LN-Existenzgriinderpreis
VR-Férderpreis Handwerk
Ideenwettbewerb Schleswig-Holstein

Férde-Preneur Startup- und Ideenpreis

www.kfw-awards.de
www.deutscher-gruenderpreis.de
www.kultur-kreativpiloten.de
www.darboven.com

www.gruenderwettbewerb.de

www.ibsh-unternehmerinnenpreis.de
www.gruendercup.de
www.In-medienhaus.de
https://sh.vr.de
www.seedfonds-sh.de

www.foerde-preneur

Eine umfassende Ubersicht von bundesweiten und regionalen Griindungswett-
bewerben finden Sie z.B. unter www.existenzgruender.de.
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Investitionsbank Schleswig-Holstein
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