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1. Zusammenfassung

Das Unternehmen cDealer hat sich zum Ziel gesetzt, freie Musiker im Markt zu
vertreten und ihnen die Mdoglichkeit zu bieten, ihre Werke tiber ein Internetportal
zuginglich zu machen. Dabei treten wir als Dienstleister auf, die den Vertrieb und
das Marketing der Kiinstler tibernechmen, damit sie sich auf ihre Musik konzentrieren

und diese gleichzeitig preiswert anbieten konnen.

UNTERNEHMEN

Das Unternehmen soll im 3. Quartal 2005 in Berlin im Stadtteil Friedrichshain als
GbR gegriindet werden. Die Standortwahl fiel auf Friedrichshain, da er sich
zunehmend zum Anlaufpunkt fiir die Musikbranche entwickelt. Bekannte Grof3en der
Musikindustrie wie Universal und der weltweit bekannte Musiksender MTV besitzen
dort Vertretungen. Durch diese Nédhe versprechen wir uns einen Anschluss an

aktuelle Konsumenteninteressen und Entwicklungen in der Branche.

INNOVATIVE PRODUKTIDEE

Obwohl es einen groen Bedarf an Musik jenseits des von den Plattenfirmen
dominierten, kommerziellen Marktes gibt, ist es fiir unbekannte Kiinstler derzeit
schwierig, ihre Produkte an die Offentlichkeit zu bringen.

Das geplante Portal bietet gleich zwei Dienstleistungen. Zum einen soll Musikern
eine einfache Mboglichkeit fiir Vertrieb und Offentlichkeitsarbeit bereitgestellt
werden. Zum anderen erhalten Musikkonsumenten eine kiinstlerische und preisliche
Alternative zum herkdmmlichen Musikmarkt. Die Dienstleistung umfasst
Vervielfiltigung, Vertrieb und Vermarktung der von den Musikern bereitgestellten
Musik in Form von CDs. Der bestehende, kommerzielle Musikmarkt wird so um

viele neue, innovative Kiinstler bereichert.

MARKT UND ENTWICKLUNG
Der heutige Musikmarkt hat in den letzten Jahrzehnten immer mehr an Bedeutung
bei den Konsumenten verloren. Grund dafiir ist zum einen die starke Entwicklung

neuer Medien, die dem Markt Anteile abringen. Dies sind vor allem der Computer-

bzw. Konsolenmarkt, die Filmindustrie (DVD) und der Mobilfunkmarkt. Zum
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anderen ist es auf die konservative Geschiftspolitik der Plattenfirmen
zurlickzufiihren. Die Vernachlidssigung neuer Medien (Mp3) und die fehlende
Unterstilitzung und Foérderung neuer Talente bremsen die Musikmarktentwicklung.
Da gerade die Talente der Grundstein fiir den Musikmarkt sind, wollen wir diese
fordern. Derzeit gibt es keine Mdglichkeit, dass Musiker thre Werke unabhingig
vermarkten konnen. Ziel ist es nicht den Markt, wie er derzeit existiert, zu
tibernehmen, sondern einen neuen Markt zu erschlieBen. Von diesem Standpunkt aus
soll ein hoher nationaler Bekanntheitsgrad erreicht werden, der es uns ermdglicht,
Kiinstler und Konsumenten zu erreichen, die uns als Alternative zu herkdmmlichen
Musikldden sehen.

Unser Zeitplan sieht vor, dass wir bis zur Griindung die Plattform hergestellt haben
und etwa 20 Kiinstler gefunden haben, die sich iiber uns vermarkten lassen wollen.
Danach sollen durch intensive Werbung Kiinstler und Konsumenten erreicht werden,
sodass wir nach etwa zweieinhalb Jahren die Gewinnzone erreichen. Nach 5 - 10
Jahren sollen bereits iiber 1.000 Kiinstler durch unser Portal vertreten werden.

In unserem Marktsegment gibt es keine direkten Konkurrenten, jedoch
Marktteilnehmer, die dhnliche Produkte oder Dienstleistungen vertreiben. Da ist zum
einen ,,CD Baby*“, die ein &hnliches Konzept lokal in den USA verfolgen.
Herkdmmliche Plattenfirmen haben das Problem der Lagerhaltung, dem wir durch
on-demand Produktion begegnen. Downloadportale kdnnen nur digitale Ware
anbieten. Beide bieten lediglich kommerziell vermarktete Musik an. Dem gegeniiber
bieten wir innovative Produkte zu niedrigeren Preisen an.

Als Intermedidr ist es, gerade in der Startphase, schwierig einen ausreichend groflen
Kundenstamm und ein ausgewogenes Angebotsportfolio zu haben. Gerade in diesem
Zusammenhang ist der fehlende Bekanntheitsgrad ein schwer einzuschitzender
Faktor. Andererseits sind wir praktisch konkurrenzlos und koénnen ungehindert
wachsen. Ein stindig wachsendes Angebot und gezieltes Marketing sollen dazu

verstérkt beitragen.

TEAM

Das Griinderteam besteht aus drei Mitgliedern: Wieland Rhenau, Andreas Basch und
Steffen Kolarczyk. Wir sind alle drei Absolventen des Hasso — Plattner — Instituts fiir
Softwareentwicklung und studieren derzeit an der Freien Universitit Berlin. Da wir

aus dem IT — Bereich kommen, werden wir uns selbst um die Programmierung und

_3-
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Wartung der Plattform kiimmern. Zusidtzlich zu unserem IT — Wissen haben wir
Kenntnisse im Bereich der Betriebswirtschaft erlangt. Spéter soll dann fehlendes

Know-how durch weitere Mitarbeiter kompensiert werden.

FINANZKENNZAHLEN

Die Finanzierung ist in zwei Teile aufgeteilt: Zum einen monatliche Kosten wie
Miete, Gehilter, Nebenkosten usw. und zum anderen Anfangskosten, wie Rechner,
Kopierstationen, Softwarelizenzen und Biiroausstattung. Zusdtzlich kommen noch
die Erstausstattung und die bendétigten Verbrauchsgiiter wie Rohlinge und
Druckerpatronen, hinzu. Insgesamt werden fiir das erste Jahr etwa 245.000 € incl.
Anfangsinvestitionen nétig sein. Davon sollen 30.000 € von den Griindern, 65.000 €
von der Bank und 150.000 € von einem Venture Capitalist oder Business — Angel
bereitgestellt werden. Nach zweieinhalb Jahren wird die Gewinnzone erreicht. Die

Rendite fiir den Investor wird nach 5 Jahren etwa 70% betragen.
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2. Unternehmen und Team

a. Unternehmen

Das Unternehmen wird unter dem Namen cDealer im angepeilten Marktsegment
auftreten. Es soll im 3. Quartal 2005 in der Hauptstadt Berlin gegriindet werden.

Fiir unsere Kunden und Konsumenten ist die Wahl des Standortes eher uninteressant.
Da wir uns auf den Vertrieb von Musiktridgern konzentrieren, benotigen wir lediglich
eine gute Infrastruktur, um die Ware zum Kunden zu bekommen. Die Hauptstadt
bietet als ,,Zentrum Deutschlands® ideale Vertriebswege durch eine Vielzahl von
Logistikunternehmen, die dort Verteilerzentren unterhalten. Damit ist es bei Bedarf
moglich, innerhalb eines Tages jedes Paket innerhalb Deutschlands zu schicken. Es
ergeben sich auch strategische Griinde, Berlin als Firmensitz zu nutzen. Da sich
zunehmend die groBen Musikunternehmen, wie zum Beispiel Universal oder der
bekannte Musikkanal MTV, in Berlin ansiedeln, ist es von grof8er Bedeutung vor Ort
prasent zu sein, um sich schnell auf andernde Marktverhéltnisse einzustellen.

Als Rechtsform haben wir die GbR gewihlt, da uns diese zum Griindungszeitpunkt
am chesten entgegenkommt und uns genug Freiraum verschafft. Im Rahmen einer
spiteren VergroBerung des Geschifts ist eine Anderung der Rechtsform nicht

auszuschlief3en.

b. Organisation

Vorerst wird unser Hauptaugenmerk auf dem nationalen Markt, also Deutschland,
liegen. Wenn das Vorhaben sich zunehmenden Erfolges erfreut, ist eine Expansion in
die europdischen Nachbarldnder vorgesehen. Dabei werden wir innerhalb der
Europdischen Wirtschaftsgemeinschaft expandieren, da dieser Wirtschaftsraum
grenziibergreifend relativ dhnlich und transparent ist.

Entsprechend des angepeilten Expansionsvorhabens wird in der ersten Phase eine

leichtgewichtige Infrastruktur unter Verwendung von externen Zulieferern benutzt.
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Da wir nur Unternehmen benétigen, die unsere Produkte ausliefern, konnen wir auf
einen groBBen Markt von Logistikunternehmen zuriickgreifen. Da diese in der Regel
auch europaweit agieren, konnen sie auch in spidteren Expansionsphasen genutzt
werden. Je nach Auslastung konnen kostenglinstigere Vertriebskonditionen mit den

einzelnen Anbietern ausgehandelt werden.

c. Motivation

Aufgrund unserer eigenen Unzufriedenheit mit der kommerziellen Musikbranche
kam uns der Gedanke, den Markt aus einer anderen Perspektive zu betrachten. Denn
gerade dieser Bereich hat wirtschaftliches Potenzial, welches aber unserer Ansicht
nach vollig falsch genutzt wird. Um dieses Potenzial neu auszuschdpfen, haben wir
diese neue Geschéftsmethodik entwickelt. Sie setzt sich weitgehend aus der besseren
Unterstiitzung von Kiinstlern und der direkten, unkomplizierten Vermarktung derer

Werke zusammen.

d. Personen

Zu den Griindern gehdren die Studenten Andreas Basch, Steffen Kolarczyk und
Wieland Rhenau.

Alle drei Griinder haben das Bachelor — Studium der Softwaresystemtechnik am
Hasso — Plattner — Institut Potsdam erfolgreich abgeschlossen und studieren derzeit
an der Freien Universitdt Berlin im Studienfach Master Informatik. Die Griinder
haben schon viele Vorlesungen und Projekte im Team erfolgreich gemeistert und
wollen diese positive Teamarbeit weiterhin mit neuen Projekten ausbauen. Als neue
Ausprigung dieser Arbeit soll das Projekt cDealer am Markt etabliert werden.

Da dieses Gemeinschaftsprojekt durch gleiche Anteile und gleiches Risiko der
beteiligten Griinder gefestigt werden soll, bekommt jeder das gleiche
Mitspracherecht. Giinstigerweise ist somit immer eine eindeutige demokratische
Mehrheit gegeben, und alle grundlegenden Entscheidungen kénnen so durch das

Griinderteam entschieden werden. Entsprechend flach wird unsere innerbetriebliche
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Hierarchie sein. Neben den Entscheidungstrigern, den Griindern, wird es keine
weiteren Flihrungskréfte geben. Alle Mitarbeiter sind speziell in der Anfangsphase
den Griindern und deren Aufgabengebieten untergeordnet.

Die Aufgabengebiete, die beziiglich der Unternehmung entstehen, werden fast
ausschlieBlich von den Griindern erledigt. So haben wir das Unternechmen in mehrere
Bereiche aufgeteilt, welche in der Kompetenzmatrix zu sehen sind. Wie man leicht
siecht, hat niemand von uns Wissen im Bereich der Rechtswissenschaften. Gerade
dieser Bereich muss, in Hinblick auf Copyrights, stark durchdrungen werden. Somit
wird dieser Bereich von Anfang an von einem externen Berater besetzt. Bei den
restlichen Bereichen haben sich drei Gebiete herauskristallisiert, welche durch
jeweils ein Griindungsmitglied besetzt werden. Steffen Kolarczyk wird vorwiegend
fiir Finanzen und Technik zustindig sein, Wieland Rhenau fiir Branche und
Kommunikation und Andreas Basch fiir Marketing und Vertrieb. Der Bereich

Management wird gemeinsam gefiihrt.

—t -

Abbildung: Kompetenzmatrix

Spiter werden einzelne Aufgabengebiete aufgespaltet und durch Mitarbeiter besetzt,
dabei bleibt die Kontrolle der Gebiete in Griinderhand. Wichtige Bereiche sind der
zunehmend wachsende betriebswirtschaftliche Anteil und das Versandgeschift.
Besonders ersterer soll schnell durch Mitarbeiter besetzt werden, die unser Wissen

erganzen.
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3. Geschaftsidee

a. ldee

Grundlage unserer Geschiftsidee ist ein innovatives Musikportal auf Basis des
Internets. Dabei geht es um den Vertrieb der Kunstwerke nicht—plattenfirmen
gebundener Musiker und Bands. Die Dienstleistung schlieBt die Erstellung der
Tontrdger sowie den Vertrieb ein. Nach Eingang des Mastermaterials werden CDs,
Vinyl-Schallplatten und auf Wunsch Mini Discs inklusive Cover produziert. Als
technologische Grundlage dient das World-Wide—Web in Kombination mit
benutzerfreundlichen Datenbankabfragen und konsistenten Bezahlwegen, die
Transparenz und Sicherheit garantieren.

Der Vorteil gegeniiber anderen Musikanbietern liegt im Unterschied der Vertriebsart
und der Produkte, die im kommerziellen Markt bislang nicht erhéltlich sind. Es geht
also um die Schaffung eines vollig neuen Marktsegments im Musik-Business.
Regional bekannte Bands und Musiker erhalten die Moglichkeit, mindestens auf
nationaler Ebene zugénglich zu sein.

Viele potenzielle Kunden sind vom Musikmarkt in aktueller Form enttduscht und
wollen Musik, die nicht auf Zielgruppen zugeschnitten ist und ohne kiinstlerische
Einfliisse den Ausverkauf der Kunst bedeutet. Zudem sind die meisten Kdufer nicht
bereit, die Preise der grofBen Plattenfirmen zu bezahlen. Wir bieten also CDs zu
bezahlbaren Preisen aus allen Genres und nicht nur MP3 Dateien an. Dies wird in
dieser Form in Deutschland noch nicht angeboten.

In den USA gibt es diese Form des Vertriebs bereits und hat sich erfolgreich am
Markt etabliert. Die Firma ,,CD Baby* weist steigende Kundenzahlen, Mitarbeiter
und Umsatzzahlen auf. Thr Téatigkeitsfeld beschriankt sich jedoch auf den US —

amerikanischen Musikmarkt.
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b. Geschaftsmodell

Die einzige Grundlage ist die Gestaltung des Portals in Verbindung mit der
Anmietung eines Servers inklusive Datenbank und Biirordumen fiir die Griinder. Der
Erwerb eines CD-Vervielfiltigungsgerits schlieft die Investition ab. Vor dem
Markteintritt werden erste Kontakte zu Musikern hergestellt, um ein Grundangebot

sicherzustellen.

Zielgruppe der Unternehmung sind Menschen, die auf der Suche nach musikalischen
Alternativen sind. Ohne gro3e Plattenfirmen im Riicken sind Kiinstler nicht in der
Lage, dem breiten Publikum ihre Werke néher zu bringen. Diese Moglichkeit bieten
wir, ohne die Notwendigkeit sich an strenge Vertridge zu binden.

Der Abnehmer von Musik sucht nach Vergleichsmoglichkeiten, innovativen
Suchfunktionen und ist bereit, fiir gute Musik eine CD zu kaufen. Dies verkennen die
groBen Musikportale und zusitzlich sind deren vertriecbene MP3s meist in einer
deutlich schlechteren als der CD-Qualitét codiert.

Suchfunktionen wie ,,sounds like* oder die regionale Suche nach bestimmten
Musikern eines spezifischen Genres stehen dem Musikinteressierten bisher nicht zur

Verfligung und sorgen fiir einen hohen Grad an Benutzerfreundlichkeit.

Uber das Internet hat der Kunde die Moglichkeit, je nach Absprache mit dem
Musiker, mehrere Titel der angebotenen CDs in gekiirzter Fassung anzuhoren,
beziehungsweise auch herunter zu laden. Dadurch wei3 der Kunde, was er kauft und
ist vor Enttduschungen sicher. Durch diese Feature kann auch ein potenzieller Kunde

das Webportal und die Musik weiterempfehlen ohne bereits gekauft zu haben.

Konkrete Features des Webportals sind der Vertrieb der CDs und Schallplatten, eine
Kiinstlerdatenbank und Musikstil — Suchfunktionen, Foren zur Bewertung der Musik,
die Erstellung von professionellen Homepages fiir die Bands und ein Internetradio.

Des Weiteren ermdglichen wir Bands, Musiker zu suchen und geplant ist ebenfalls

eine Konzertvermittlung.



cDealer - Businessplan

Die Wertschopfung erfolgt iiber den Vertrieb der CDs und wird in der folgenden

Darstellung beschrieben.

Abbildung: Wertschdpfungskette

Die Grafik zeigt die Unternehmung als Vermittler zwischen den Musiker und den

Kunden wie bereits beschrieben. Nach Eingang des Bandprofils und des

Musikmaterials, wird die Musik von uns selbst gehort und in die Datenbank

eingetragen. Die Erweiterung der Vermarktung bis hin zur Konzertvermittlung ist

optional und dient als zusétzliche Wertschopfungsquelle.

Als mogliche Bezahlwege kommen die direkte Uberweisung oder die Abby

Veroffe
chung
—lnhahm

vom Konto in Frage. Der Versand erfolgt {iber einen externen Dienstleister, de

zu ermitteln ist.
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4. Markt- und Konkurrenzanalyse

a. Definition des Marktes

Der Musikmarkt ist ein sehr komplexer Markt, den man nicht nur in Stilrichtungen
(Jazz, Rock, Pop, usw.) unterteilen kann, sondern auch in die Art und Weise, wie mit
dem produzierten Gut umgegangen wird. Zum einen ist da der kommerzielle
Ausverkauf durch Musikkonzerne und zum anderen der so genannte Independent-
Markt (,,In*de*pen*dent: (adj.) Not having sold one's life, career, and creative works
over to a corporation.” [Quelle: CD Baby — www.cdbaby.com/about]). Der
kommerzielle Markt ist fiir unser Unternechmen nicht praktikabel, da dieser schon
komplett abgedeckt ist. Nicht jedoch der Independent-Markt. Er wird von den
Unternehmen missachtet, da er seine Rechte nicht abtreten mdchte (siehe Definition).
Dementsprechend ist es absolutes Neuland auch in Bezug auf Dienstleistungen des

Vertriebs.

b. Marktpotenzial

Aufgrund dieser Marktdefinition ist es schwierig verldssliche Zahlen in Bezug auf
den Gesamtmarkt zu machen, da dieser, unseres Erachtens, noch nicht erschlossen
ist. Der Markt erstreckt sich iiber alle freien Kiinstler, die sich selbst vermarkten,
hinweg. Er wird prinzipiell von den Kiinstlern selbst definiert. Durch unseren Eintritt
erwarten wir, dass sich viele durch uns vertreten lassen und andere, fiir die eine
Vermarktung bisher nicht in Frage kam, neu in den Markt eintreten und somit das
Marktpotenzial stirken. Wir erwarten etwa eine dhnlich hohe Akzeptanz wie bei dem
Unternehmen ,,CD Baby*, das in den USA ein sehr dhnliches Konzept verfolgt. ,,CD
Baby* ist seit 1997 am Markt und hat seit dem 83.599 Kiinstler aufgenommen.
Bisher wurden etwa 1,4 Millionen CDs verkauft und mehr als 12,5 Millionen Dollar

an die Kiinstler gezahlt.

-11 -



cDealer - Businessplan

c. Marktwachstum

Im kommerziellen Musikmarkt sind die derzeitigen Wachstumsraten alles andere als
positiv. Griinde dafiir sind beispielsweise die starke Entwicklung neuer Medien, die
dem Markt Anteile abringen. Dies sind vor allem der Computer- und Konsolenmarkt,
die Filmindustrie (DVD) und der Mobilfunkmarkt. Zum anderen ist es auf die
konservative Geschiftspolitik der Plattenfirmen zuriickzufiihren. Es sind vor allem
zwei Dinge, die die Musikmarktentwicklung bremsen. Zum einen die
Vernachldssigung neuer Medien (Mp3) und zum anderen die fehlende Unterstiitzung
und Forderung neuer Talente. Da wir aber von diesem Markt losgeldst sind, sind sie
fiir uns trotz des nahen Bezugs ohne Bedeutung. Wir rechnen aber mit einem stetigen

Wachstum, da wir mit unserem Modell neues Kundenpotenzial gewinnen koénnen.

d. Konventioneller Markt / Internetmarkt

Der Internetmarkt hat heutzutage einen hohen Stellenwert bekommen. Im Gegensatz
zum herkdmmlichen Versandgeschift mit Katalogen oder der Verkauf in Geschéften,
sind Internetmirkte in den letzten Jahren stark im Kommen. Der konventionelle
Markt wird daher oft durch einen Internetmarkt ergénzt oder gar ersetzt. Daher sehen
wir unsere Konkurrenz vor allem in den bestehenden Internetmirkten. Wir werden
ausschlieBlich iiber eine Internetplattform agieren und glauben dass wir damit einen

groBBtmoglichen Konsumentenkreis ansprechen konnen.

e. Marktverschiebung, -tendenz

Wir bewegen uns nicht in einem herkdmmlichen Markt, sondern in einem neuen,
derzeit unangetasteten Markt. Dieser Markt besteht aus unabhdngigen Musikern, die
thre Musik an den Kunden weiterbringen mochte. Sie haben somit nur die

Moglichkeit ein Label zu finden, welches ihre Musik vermarktet, oder sie selbst zu

-12 -
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vermarkten. Ersteres ist unter Umstdnden schwierig, da viele Labels auf Basis der
Gewinnmaximierung arbeiten. Letzteres kann flir den Einzelnen sehr teuer werden.
Genau hier ist unser Markt! Jeder, der der Meinung ist, dass seine Musik Abnehmer
findet, kann iiber unsere Plattform diese Musik anbieten. Er muss sich lediglich um
den musikalischen Inhalt kiimmern, den Vertrieb und das Marketing {ibernechmen
Wir.

Die Abnehmer sind Menschen, die das derzeitige kommerzielle, durch Werbung,
Fernsehen und Unternehmen gepréigte, Musikangebot nicht mehr attraktiv genug
finden. Sie suchen Alternativen oder sind schlicht weg nicht abgeneigt andere Musik
zu konsumieren. Wenn sie diese Musik haben wollen, sind sie oft gezwungen
einzelne Kiinstler zu kontaktieren und nach deren Tontrdgern zu fragen. Andere
Kaufquellen sind lediglich Konzerte oder Festivals. Somit muss man diese
Veranstaltungen besuchen, um eine CD zu kaufen. Dies ist einfach zu umsténdlich.
Auch sie konnen unsere Plattform besuchen und diese Musiker finden, sich tiber sie
informieren und ggf. Tontrdger erwerben.

Wir greifen dabei nicht in den aktuellen Musikmarkt ein, sondern erweitern ihn im
Prinzip nur um weitere interessante Aspekte. Wéhrend ein Konsument immer nur
wenige Kontakte kniipfen kann, sind es iiber unsere Plattform viele andere mehr.

Umgedreht erreicht der Kiinstler mehr Konsumenten.

- 13-
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Abbildung: Einordnung in den Markt n a b h é n ‘
Musike

f. Zielsetzung

Wir werden versuchen einen Anteil am gesamten freien deutschen Musikmarkt von
etwa 40% zu erreichen. Der andere Anteil verteilt sich auf einzelne Musiker, die ihre
Werke selbst vertreiben. Damit sind wir automatisch Marktfiihrer, da die einzelnen
Musiker jeweils weniger als 1% am Marktvolumen haben.

Im gesamten deutschen Musikmarkt werden wir versuchen einen Anteil von etwa 5%

zu erreichen.

Viele Musiker e|\|

g. Chancen und Risiken

CHANCEN:
- Niedrige Preise

- Bislang konkurrenzlos

- 14 -
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- Schaffung eines eigenen neuen Marktes

RISIKEN:
- Gefahr durch Nachahmung

RISIKEN & CHANCEN:
- Akzeptanz bei Musikern und Kunden

h. Starken und Schwachen

STARKEN:
- Kaum Lagerhaltung, daher geringe Kosten

- Technisches Know-how vorhanden

- Stindige Verfligbarkeit

SCHWACHEN:
- Fehlender Bekanntheitsgrad

- Keine unternehmerischen Erfahrungen

- Auf Finanzmittel Dritter angewiesen

i. Quantitative Marktsegmentierung

Unsere Zielgruppe ist nicht speziell eingeschrinkt. Wir wollen jeden Menschen
ansprechen, der bereit ist, fiir gute Musik und das gute Gewissen, den Kiinstler
unterstiitzt zu haben, Tontrdger zu kaufen. Da wir offen fiir alle Musikrichtungen

sind, werden auch keine Menschen mit speziellem Musikgeschmack ausgeschlossen.

j. Konkurrenz / Marktteilnehmer

In unserem Marktsegment gibt es keine direkten Konkurrenten, jedoch

Marktteilnehmer, die dhnliche Produkte oder Dienstleistungen vertreiben. Das ist
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zum einen ,,CD Baby“, die in den USA agieren. Dann ,finetunes.net, die als

GroBhindler auftreten.

,,Musicload.de”“ und ,,iTunes” als derzeit bekannteste

Musikportale. Und ,,Universal als ein typischer Vertreter der Plattenfirmen. In der
Tabelle
gegeniibergestellt.

folgenden

sind

alle

Marktteilnehmer

und unser

Unternehmen

CDs MP3s, Ogg | Wma AAC CDs CDs
Vorbis
nein ja ja ja ja nein
ja nein nein nein ja ja
Kreditkarte, | Guthaben- T-Pay, Kreditkarte, | Kreditkarte, | Kreditkarte,
Paypal konto Kreditkarte, | via AOL- Nachnahme, | Paypal,
Firstgate Account Rechnung Vorkasse
Single 5€ 0,60 — 1,49€ | 0,99-1,79€ 0,99€ pro 7€ pro Maxi, | 8€ pro
Album 12- pro Titel pro Titel Titel 18€ pro Album
14€ 10,95€ pro 9,99€ pro Album
Album Album
Breiter Relativ Kommer- Kommer- Groflle Hoher
Indepen- unbekannt in | ziell, ziell, Plattenfirma, | kiinstle-
dentanbieter | Deutschland, | T-Com starke Mainstream- | rischer
auch Tochter Markt- orientiert Anspruch ,
GroBhéndler position Musiker-
naher
Vertrieb
Lagerhalt- Download Download Download Lagerhalt- On demand-
ung und ung und Produktion,
Versand Versand, Versand
Einzelhandel

Tabelle: Vergleich mit anderen Unternehmen

5. Vertrieb und Marketing

a. Produktpolitik

Ziel von cDealer soll es sein, ein dem breiten Publikum bekanntes Internetportal zu

schaffen, dass fiir kreative Musikprodukte und innovative Vertriebswege steht.
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Kunden des Unternehmens sind somit Musiker, als Erzeuger des zu vertreibenden
Angebotes, = Musikkonsumenten, als  Kéaufer dieser = Angebote, und
Konzertveranstalter, als weitere Vermittler des musikalischen Angebots. Stindige
Innovation und Erweiterung der angebotenen Leistungen sollen Aushéngeschild des
Unternehmens werden.

Die Musiker sollen in unserem Portal eine einfache Mdglichkeit sehen, ihre
Produkte, d.h. ihre Musik in Form von Tontrdgern, zu vertreiben und zu vermarkten.
Ein relativ hoher Bekanntheitsgrad unter den Musikern soll deshalb helfen, ein
moglichst breites und somit fiir viele Konsumenten ansprechendes Spektrum an
neuer Musik anzubieten. Es ist deshalb fiir das Gelingen der Unternehmung wichtig,
bereits in der Griindungsphase, also vor der Offnung des eigentlichen Internetportals,
moglichst viele Musiker und Bands zu gewinnen, die bereit sein werden, ihre Musik
bei uns zu verdffentlichen. Da hierfiir ein enger, personlicher Kontakt zu den
Musikern notwendig ist, ist davon auszugehen, dass in der Startphase vor allem
regionale Musiker aus dem Raum Berlin/Brandenburg vertreten werden. In spéteren
Phasen soll der Bekanntheitsgrad von cDealer dafiir sorgen, dass die Musiker von
sich aus den Kontakt mit uns suchen. Dafiir spricht auch, dass wir im Gegensatz zu
etablierten Plattenfirmen, den Musikern alle Freirdume lassen und sie nicht mit
Vertrdgen an uns binden. Musiker sollen cDealer als eine echte Alternative zum
herkdmmlichen Musikmarkt mit seinen recht starren Strukturen und Vertriebswegen
sehen. Es wird lediglich eine Regulierung und Uberwachung durch unser
Unternehmen geben, um zu verhindern, dass unseridse oder rechtlich nicht korrekte
Angebote zur Verodffentlichung kommen.

Den Konsumenten wird ein moglichst breites Spektrum an Musik geboten, dass sich
staindig erweitern soll. Die Kunden sollen ein Angebot vorfinden, dass ihnen der
herkdmmliche Markt aufgrund seiner Limitierung nicht bieten kann und will. Das
von uns bereitgestellte Portal selbst soll sich zudem stindig in seinem
Leistungsumfang vergroBBern. So sollen neben dem anfénglichen Vertrieb der Musik
und der Vermittlung von Kontakten zwischen Konzertveranstaltern und Musikern
weitere Angebote folgen. Angedacht sind hier ein Internetradio, das sich durch
Aufsplittung fiir verschiedene (Musik-)Sparten beinahe beliebig erweitern lésst, ein
»Musikermarkt zur Vermittlung von Musikern zu Bands und das Angebot, fiir die
Musiker individuelle Homepages zu erstellen. Auf diese Weise soll sich das Image

von cDealer als innovative und kreative Musikschmiede festigen.
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Konzertveranstalter sollen durch uns einfach und umkompliziert an die Bands
vermittelt werden. Durch Charts und Rankings fiir die angebotene Musik sollen sie
zudem einen schnellen Uberblick bekommen, welche Bands und welche Musik zum

entsprechenden Zeitpunkt beim Publikum besonders angesagt sind.

b. Vertrieb

Die von cDealer bereitgestellten Leistungen sollen durch ein Internetportal 6ffentlich
gemacht werden. Dies steigert die Verfiigbarkeit im iiberregionalen Rahmen und
sorgt dafiir, dass die Leistungen rund um die Uhr abrufbar sind.

Uber das Portal soll der Kontakt mit den Musikern hergestellt werden, die quasi als
Kunden und Lieferanten gleichzeitig fungieren. Durch sie werden uns die zu
vermarktenden Musikerzeugnisse bereitgestellt, d.h. sie senden uns einen Prototyp
des zu vertreibenden Tontrdgers. Die Vervielfiltigung und der Vertrieb dieser
Tontrédger liegen dann in unserer Hand.

Die Bestellung der Tontrdger durch die Konsumenten erfolgt ebenfalls iiber das
Internet-Portal. Die Herstellung eines Tontrdgers beginnt erst, nachdem die
Bestellung registriert wurde und der dafiir féllige Preis durch den Kunden beglichen
wurde (Vorkasse). Als Bezahlmoglichkeiten werden zuniichst nur die Uberweisung
und das Lastschriftverfahren angeboten. Kreditkartenabrechnung und Bezahlung
iber Internet — Finanzdienstleister sind ebenfalls vorstellbar, werden aber erst in
einer spateren Unternehmensphase angeboten werden. Der Versand der Tontridger

erfolgt dann iiber etablierte und vertrauenswiirdige Speditionen.

c. Preispolitik

Die Preise fiir die angebotenen Leistungen sollen hauptsdchlich durch die
Herstellungskosten bestimmt werden. So sollen den Musikern durch die
Veroffentlichung ihrer Produkte bei unserem Unternehmen keine Kosten entstehen.
Die Kosten fiir die Herstellung und den Vertrieb der Tontrdger werden direkt an die

Musikkonsumenten weitergegeben. Da stets nur so viele Artikel hergestellt werden,
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wie von den Kunden bestellt werden, errechnet sich der Preis hauptsédchlich aus der
Gewinnmarge flir das Unternehmen und der Entlohnung fiir die Musiker. Die Hohe
der Entlohnung ist ausschlieBlich abhéngig von der Menge, der iiber uns verkauften
Tontrager. Hinzu kommen die Vertriebskosten, die ebenfalls die Konsumenten zu
tragen haben. Durch GroBauftrige und Sammelbestellungen lassen sich die
Versandkosten auch senken, was auf jeden Fall den Kunden zugute kommen soll.
Somit ist damit zu rechnen, dass die Preise in unserem Versandhandel deutlich unter
den Preisen im herkdmmlichen Musikmarkt liegen wird. Dies soll ebenfalls ein Ziel
von cDealer sein und ein Kriterium, durch das wir uns vom iibrigen Markt abheben.
Durch diese Niedrigpreispolitik im Zusammenhang mit dem breit gefdcherten
Angebot hoffen wir auf umfassende Kundenzufriedenheit und somit gute
Kundenbindung.

Die Vermittlung von Kontakten (fiir die Konzertveranstalter) wird pro
Einzelvermittlung abgerechnet. Hierfiir werden geringe Betrdge erhoben, die der
Kostendeckung fiir Verwaltungsaufwand und nur relativ geringer Gewinnerzielung
dienen sollen. Der Grofteil des Gewinns soll aus dem Verkauf der Tontriger
kommen.

Die Preise fiir erweiterte Leistungen (wie z.B. Internetradio) sollen ebenfalls relativ
gering und im besten Falle kostendeckend sein, da diese Mallnahmen hauptséchlich
dazu dienen sollen, den Bekanntheitsgrad von cDealer zu steigern und das Image
aufzubauen. Der Gewinn soll dann durch erhohte Verkaufszahlen bei den Tontrégern

erzielt werden.

d. Kommunikationspolitik

Da ein hoher Bekanntheitsgrad Grundvoraussetzung fiir den Erfolg der
Unternehmung ist, sind groBe Anstrengungen in der Kommunikationspolitik von
Beginn an sehr wichtig. Um speziell auf die Zielgruppe von Musikerzeugern und -
konsumenten einwirken zu konnen, bieten sich als Werbeplattformen vor allem der
Rundfunk (Radio) und Printmedien an. Hierbei soll vor allem auf Werbung in
Musikzeitschriften und Life-Style-Magazinen gesetzt werden, sowohl in Form von

Anzeigen als auch im Rahmen von Reportagen (iiber cDealer) und Interviews (mit
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den Griindern). Im Rundfunk soll ebenfalls auf die Moglichkeit von Reportagen
gesetzt werden. Zusitzlich ergénzt wird dies durch regelméfige Verlosungen von
CDs aus dem Repertoire von cDealer.

Zu dieser offensiven Werbung soll der Bekanntheitsgrad auch durch die Corporate
Identity gesteigert werden. Dies beinhaltet unter anderem, dass das cDealer — Logo
auf jedem vertriebenem Produkt und natiirlich auf jeder Seite des Portals zu finden
sein wird. Nach Abstimmung mit den Musikern soll es auch moglich sein, bei den
entsprechenden Konzerten auf den Vertriebsweg iiber cDealer hinzuweisen. Dies
kann durch Flyer, Plakat- bzw. Transparentwerbung und Merchandisestinde (fiir
CDs) geschehen. Denkbar ist hier auch, die Konzertveranstalter in diesen Prozess mit
einzubeziehen. So konnen diese beispielsweise die Vermittlungsgebiihr bei cDealer
sparen, wenn sie im Gegenzug auf den zustande gekommenen Konzerten flir uns
werben. Zusitzlich wollen wir auch auf den Band — eigenen Homepages und den
Homepages von Veranstaltern und Veranstaltungsorten werben (Bannerwerbung).
Als letzter Punkt in der Kommunikationspolitik ist natiirlich auch die
Kundenzufriedenheit nicht zu unterschidtzen. Kunden, die durch Qualitdt und Preis
unsererseits befriedigt werden, sorgen durch Mund-zu-Mund-Propaganda fiir einen
steigenden Bekanntheitsgrad und ein positives Image.

Im Verlauf des Ausbaus des Unternehmens soll zusétzlich ein eigenes Internet-Radio
eingerichtet werden, um rund um die Uhr auf das breite Angebot von cDealer
hinzuweisen. Auflerdem wird sich das Unternehmen bei ausreichender Grof3e auch
auf Musikmessen présentieren und eventuell eigene Konzerte und Festivals

veranstalten.
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6. Finanzplanung

a. Gewinn- und Verlustrechnung

Folgende Tabelle zeigt unsere erwarteten Kosten vor der Griindung.

Kosten vor Griindung in €

Biiroausstattung 10.000,00
Computer + Zubehor 7.500,00,
Kopierstationen 6.000,00
Softwarelizenzen | 2.500,00
Summe: 26.000,00

Tabelle: Kosten vor der Griindung

Diese Tabelle die erwarteten monatlichen Kosten nach der Griindung.

Monatliche Ausgaben in €

Werbeetat 834,00
Miete + Nebenkosten 1.000,00
Servermiete 150,00
Biliromaterialien 150,00
Versicherungen 250,00
Zinsen fiir Kredit 0,00
Unternehmerlohn  f 12.000,00
Summe 14.384,00

Tabelle: Monatliche Ausgaben

Die Kosten liegen somit pro Jahr ohne die Einberechnung der Produktionskosten bei
etwa 173.000€. Rechnet man die anfallenden Produktionskosten, die in Abhidngigkeit

des geschitzten Umsatzes gemacht wurde, hinzu, so liegen die Ausgaben deutlich

hoher (siehe Tabelle).
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Ausgaben (jahrlich) in €

ohne CDs mit CDs
Jah) 172.608,000 172.608,00
1 172.608,00 231.608,00
2 172.608,00 467.608,00
3 172.608,00 762.608,00
4 172.608,00 939.608,00,
S 172.608,00 1.057.608,00

Tabelle: jahrliche Ausgaben

Das folgende Diagramm zeigt die Gewinn- und Verlustrechnung grafisch fiir die

néichsten 5 Jahre.

Gewinn/Verlust

1.400.000

1.200.000 - 1.200.000

1.057.608
1.000.000 -

800.000 -

Euro

600.000 -

400.000 -
200.000 —&— Umsatze
—— Ausgaben
0 - ‘
1 2 3 4 5

Jahre

Diagramm: Umsatze gegen Verlust
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b. Liquiditatsplan

Durch die von uns geschétzten Umsatzertrige werden wir incl. aller entstehenden
Kosten einen Verlust im ersten Jahr von etwa 151.000€ erwirtschaften. Im zweiten
Jahr sind es weitere 67.000€. Danach erhoffen wir die Gewinnzone zu erreichen. Ab
diesem Punkt konnen wir uns selbst finanzieren und bendtigen keine weitere
finanzielle  Unterstiitzung. Zusétzlich kommen noch 26.000€ fiir die
Grundausstattung hinzu. Somit bendtigen wir fiir die ersten 3 Jahre 245.000€. Diese
Berechnung obliegt der Annahme, dass der aufgenommene Kredit die ersten 2 Jahre

tilgungsfrei ist.

Jahr Gewinne in €

1 -151608,00,
2 -67608,00
3 37392,00
4 100392,00
5 142392,00

Tabelle: Gewinne der nachste 5 Jahre

c. Kapitalbedarfsplan / Investitionsplan

Weitere Investitionen sind bislang nicht geplant. Wir gehen davon aus, dass wir die
notigen Kapazititen abdecken konnen, die wir fiir die ersten 5 Jahre benétigen.
Daher berechnet sich unser Kapitalbedarf aus den Kosten vor der Griindung, sowie
der Kosten, die monatlich entstehen, bis wir die Gewinnzone erreichen. Wir gehen

davon aus, dass wir 245.000 € fiir diesen Zeitraum benotigen werden.

d. Finanzierungsplan

Der Finanzierungsplan sieht vor, dass wir uns aus verschiedenen Quellen bedienen.

Dies ist unser Eigenkapital mit 30.000€, ein Bankkredit incl. etwaiger staatlicher
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Unterstiitzung von 65.000€, sowie einer Eigenkapitalstiitze durch einen Venture

Capitalist oder Business Angel von 150.000€.

Kapital in €

Eigenkapital 30.000,00
Kredit (Bank) 65.000,00
VC/BA ] .......150.000,00
Summe 245.000,00

Tabelle: Finanzierungsubersicht

Dabei ist der Kredit mit 7% Zinsen p.a. verzinst, wobei die ersten 2 Jahre tilgungsfrei

sind und danach der Kredit iiber die Gewinne abbezahlt wird. Aufgrund der hohen

Riickzahlung von 50% des Uberschusses wird bereits im fiinften Jahr der Bankkredit

abbezahlt sein.

Kreditfinanzierung
Kreditsumme

Zinsen 1. Jahr

Zinsen 2. Jahr

Zinsen 3. Jahr

Summe Ende 3. Jahr
Tilgungsbetrag Ende 3. Jahr
Summe

(Abzahlungsdarlehen, 7% p.a., 2 Jahre
tilgungsfrei)
65216,00
4565,12
4565,12
4565,12
78911,36
18.696 (50% des Jahresiiberschusses)
60215,36

Zinsen 4.Jahr
Summe Ende 4. Jahr
Tilgungsbetrag Ende 4.Jahr

4215,0752
56000,28
50196 (50% des Jahresiiberschusses)

Summe

Zinsen 5. Jahr

Summe Ende 5. Jahr
Tilgungsbetrag Ende 5. Jahr

5804,28
406,299936
6210,58
6210,58

Summe

0,00
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e. Kostenrechnung

Die Kosten, die pro CD auf uns zukommen, belaufen sich auf 5,90€. Dagegen steht
ein Verkaufspreis von 8,00€. Der daraus resultierende Gewinn liegt bei 2,10€ pro

CD.

Die nachfolgende Tabelle zeigt eine Aufstellung der Kosten und Gewinne pro CD.

Preis pro CD 8,00,
davon Herstellkosten 0,80
davon an Kiinstler 4,00
davonMwst: | LIO
Gewinn & 2,10
Kosten 5,90

Tabelle: Ein- und Ausgaben pro CD in €

f. Absatz- und Umsatzplan

Jahr Absatz in Stk |[Umsétze in € Gewinne in € |var. Kosten in €

1 10.000 80.000 -151.608 59.000
2 50.000 400.000 -67.608 295.000
3 100.000 800.000 37.392 590.000
4 130.000 1.040.000 100.392 767.000
5 150.000 1.200.000 142.392 885.000

Tabelle: Uberblick liber jahrliche Gewinne und Kosten

Unser Plan sieht vor, dass wir ein stetiges Wachstum der Umsétze pro Jahr

verzeichnen. Nach den ersten 5 Jahren wollen wir einen Absatz von jéhrlich 150.000

CDs verzeichnen.

Bereits mit den fiir das dritte Jahr angepeilten 100.000 Stiick erreichen wir die

Gewinnzone. Das nachfolgende Diagramm zeigt, dass wir etwa 7.000 CDs pro

Monat absetzen miissen, damit die Einnahmen die Kosten iibersteigen.
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Monatlich abgesetzte CDs

140.000

120.000 |
/

100.000 /

o 80.000 - P
5 5/
w 60.000"*"”’*””””’”72”””” 7777 T
grd
40.000————————ff;;ézf"”*"”""” *****
/f/ ——Einnahmen
20.000 // ——variable Kosten
»
0 T T T T T T T T T
o o o o o o o o o o o
o o o o (@] o o o o o
un & n 9§ nu o v o |vu 9o

Stiickzahlen

Diagramm: Break — even — point fiir monatliche Umsatze

g. Finanzkennzahlen

Hier noch einmal alle wichtigen Finanzkennzahlen auf einem Blick:

Gesamtkapitalbedarf in € 245.000
Break — even — Zeitpunkt 3. Quartal des 3. Geschéftsjahres
Zeitpunkt der Anteilsfreisetzung (Exit) 4. Quartal des 5. Geschiftjahres
Return on Investment (% p.a.) ca. 70%
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Anhang

A.1 Lebenslauf von Steffen Kolarczyk

Steffen Kolarczyk
Steglitzer Damm 26
12169 Berlin

Tel.:  (030)79749264
Mobil: (0178)2443796
Email: steffen kolarczyk@yahoo.de

Angaben zur Person:
Name, Vorname
Geburtsdatum
Geburtsort
Staatsangehorigkeit
Eltern

Geschwister

Ausbildung:
1986 — 1992

1992 — 1999
Juni 1999

1999 —2000
2000 — 2004

Februar 2004

Seit April 2004
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Kolarczyk, Steffen

14. Februar 1980

Brandenburg / Havel

deutsch

Giinter Kolarczyk, Elektromonteur
Jutta Kolarczyk, Serviceangestellte

Peter Kolarczyk, Student

Grundschule Dippmannsdorf, Belzig OT
Dippmannsdorf

Flaming — Gymnasium — Belzig, Belzig
Abschluss der allg. Hochschulreife
Grundwehrdienst bei der Bundeswehr
Studium der Softwaresystemtechnik am
Hasso — Plattner — Institut der Universitét
Potsdam

Abschluss als “Bachelor of Science in
Software Engineering”

Studium der Informatik an der Freien
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Universitdt Berlin mit angestrebten

Abschluss fir 2006: Master of Science

A.2 Lebenslauf von Andreas Basch

Andreas Basch
Paul-Neumann-Strasse 2

14482 Potsdam

Tel.: (0331) 7048721
Mobil: (0173) 7219844
Email: basch@gmx.li

Lebenslauf

Geburtstag: 12.01.1980

Geburtsort: Potsdam-Babelsberg

Staatsangehorigkeit: Deutschland

Eltern: Vladimir Basch, Rentner
Regina Basch, Lehrerin

Geschwister: Katharina Basch, Hotelfachfrau

Ausbildung: 1986 — 1992  Grundschule Beelitz

1992 - 1999 Allgemeine Hochschulreife, Sally-Bein-
Gymnasium Beelitz

2000 — 2004 Studium Softwaresystemtechnik, Hasso-
Plattner-Institut  (Uni  Potsdam), Abschluss als

,Bachelor of Software Engineering*
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Berufserfahrung:

seit April 2004 Studium Informatik, Freie
Universitdt  Berlin  (bis  voraussichtlich 2006,

Abschlussziel: Master of Science)

01.09.2001 - 28.02.2002 natGas
Aktiengesellschaft,  Jdgerallee @ 37H, Potsdam

(Rechneradministration)

01.04.2003 - 31.03.2004 02 (Germany) GmbH &
Co. OHG, Rheinstrasse 15, 14513 Teltow (Bereich
Netzqualitit)

01.04.2004 — 30.11.2004 3D Geo GmbH, Am
Petzinsee 10, 14542 Schwielowsee (Software-

entwicklung, Geo-Visualisierung)

seit 01.12.2004 Siemens AG, Siemensdamm 50,
13629 Berlin (Softwareentwicklung)

A.3 Lebenslauf von Wieland Rhenau

Lebenslauf:

Name:

Vorname:

Familienstand:

Nationalitit:

Geburtsdatum:

Geburtsort:
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Rhenau
Wieland
ledig
Deutsch
16.04.1980

Eisenhuttenstadt
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Wohnort:
PLZ:
Strafe:

Schulabschluss:

Berufsausbildung/Studium:

Sprachkenntnisse:

Wehr-/Zivildienst:

Praktika:

Besondere Kenntnisse:

Potsdam
14482
Stahnsdorfer Str. 152¢

Abitur, Albert-Schweitzer-Gymnasium
Eisenhiittenstadt 1999

August 2004 Abschluss: Bachelor of
Science in Software Engineering -
Hasso-Plattner-Institut Potsdam

Seit 1.10.2005 Master- Studium an der
Freien Universitit Berlin

Englisch (9 Jahre), Franzosisch (6Jahre)

Zivildienst 1999-2000 Schule fiir geistig
und korperlich Behinderte

iiber mehrere Jahre Arbeit im
Tontrager-GroBhandel (EastSide
Records GmbH Eisenhiittenstadt),
September 2003-Februar 2004
Praktikum ICM - Siemens AG
(Systemtest Mobilfunk)

Im Studium durch 2 Semester BWL und

eine Vorlesung Recht (hauptsichlich
Vertragsrecht)
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