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1 Einleitung 
„Planung ohne Kontrolle ist sinnlos, Kontrolle ohne Planung unmöglich.“ In 

Zeiten, in denen die Zahl der angemeldeten Unternehmensinsolvenzen in 

Deutschland 2003 gegenüber dem Vorjahr um 19,3 Prozent auf über 

100.000 Fälle angestiegen ist, erscheint dieser Satz von Jürgen Wild 

aktueller denn je. In Anbetracht der derzeitig schwierigen wirtschaftlichen 

Situation ist eine nüchterne Bewertung der eigenen Fähigkeiten eines 

jeden Unternehmers mehr denn je von essentieller Bedeutung – und im 

Umkehrschluss die Erstellung eines Business-Plans bei der 

Unternehmensgründung unabdingbar geworden.  

 

Der Business-Plan selbst ist eine komprimierte Zusammenfassung der 

derzeitigen und zukünftigen Geschäftsaktivitäten eines Unternehmens auf 

der Basis wirtschaftlicher Daten. Richtige und falsche Entscheidungen 

entstehen zunächst nur auf dem Papier. Der Business-Plan erlaubt so 

eine fundierte Abschätzung über den zu erwartenden Erfolg oder 

Misserfolg einer Geschäftsidee. Sein Inhalt wird gemeinhin als wichtiger 

erster Schritt im Regelkreis des Management-Prozesses betrachtet. 

 

Ziel dieser Diplomarbeit ist es, einen Business-Plan für die Independent-

Plattenfirma „PainStream Records“ (PSR) zu erstellen. Hierzu werden 

zunächst in einer theoretischen Abhandlung die Elemente eines Business-

Plans erläutert und verdeutlicht. Daran anschließend gibt eine Betrachtung 

des Musikmarktes, differenziert nach Major- und Independent-Labels, 

Einführung in die für PSR wichtige Materie. Einen konkreten 

Realitätsbezug erhält das Kapitel durch Interviews mit Experten der 

Musikbranche. 

 

Als Kernstück folgt der eigentlich Business-Plan am Beispiel von PSR. 

Das Unternehmen, seine Gründer und seine geplante Geschäftstätigkeit  

werden dem Leser vorgestellt; der für das Unternehmen relevante Markt 

wird sowohl segment- als auch wettbewerbsseitig untersucht. Umfragen 

unter Labels und Bands liefern das hierfür notwendige Datenmaterial. 
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Nach einem Blick auf die Eintrittsstrategie und die weiter gehenden 

Marketing-Aktivitäten von PSR konkretisiert die Fünf-Jahres-Planung die 

vorangegangene Planung anhand von Zahlen und Fakten und generiert 

die wirtschaftlichen Eckdaten für die geplante Unternehmung. 

  

Am Ende dieses Business-Plans steht die Erkenntnis, dass die 

Unternehmung mit der gewählten Strategie zum Scheitern verurteilt ist. 

Erst die sorgfältige Kalkulation enthüllt die Schwachstellen der 

Geschäftsidee. Auf Basis der gewonnen Ergebnisse hat der Autor eine 

Alternativ-Variante durchgespielt, die dem Unternehmen unter günstigen 

Voraussetzungen das Überleben am Markt sichern würde. 
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2 Aufbau von Business-Plänen 
Ziel der Aufstellung eines Business-Plans, den man als eine Abhandlung 

der gesamten Teilbereiche der Betriebswirtschaft bezeichnen könnte, ist 

es, die Unternehmensaktivitäten langfristig und einheitlich auszurichten. 

Neben der Aufgabe, dem Unternehmer einen Roten Faden bei der 

Planung an die Hand zu geben, dient der Business-Plan als „Visitenkarte“ 

und Argument gegenüber Kapitalgebern, Geschäftspartnern, Kunden, 

Zulieferern, Vertriebspartnern und Banken. Insbesondere für 

Existenzgründer ist dem Business-Plan bei der Kapitalbeschaffung hohe 

Relevanz beizumessen.  

 

So stellt er Kapitalgebern – etwa Banken, Venture-Capital-Gesellschaften, 

Business Angels, Inkubatoren oder Bund, Ländern und EU als 

Bereitstellern von Fördermitteln – das Unternehmen entflochten und in 

hoher Transparenz dar. Zudem gibt der Business-Plan Antworten auf die 

Fragen nach Wachstumschancen, Führungsqualität des Unternehmers 

oder auch darauf, ob das Produkt oder die Dienstleistung langfristig 

gebraucht und gekauft wird. Hat also die Geschäftsidee das Potential, 

aufgenommenes Kapital zu tilgen und zu entgelten? Besitzt der 

Existenzgründer das Know-how und die Fähigkeiten, dieses Potential 

effektiv zu nutzen? 

 

Dem Unternehmer selbst liefert der Business-Plan Daten über das 

wirtschaftliche Umfeld, über gesetzte Ziele, aufzuwendende Mittel (wofür, 

warum, wie lange?) oder die Rahmenbedingungen (Ressourcen, 

Kernkompetenzen), hilft ihm zum anderen aber auch dabei, die 

Auswirkungen seiner Handlungsalternativen besser bewerten zu können. 

Des Weiteren wird ihm eine realistische Einschätzung der Chancen und 

Risiken auf dem Markt erleichtert. Als ein weiterer Vorteil des Business-

Plans bleibt zu erwähnen, dass Planzahlen und aktuelle Konzepte 

jederzeit griffbereit liegen und nicht erst ermittelt werden müssen. In 
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diesem Zusammenhang liefert der Business-Plan während der 

Unternehmensgründung, aber auch für die Unternehmensführung wichtige 

Informationen, die hier auf einer Zeitachse in drei Säulen grob differenziert 

werden sollen: 

 

Kunden

Unternehmensseite Absatzseite

1

2

3

- Push

- Pull

Management 
Know-how

Kapazitäten/ 
Infrastruktur

Leistungs-
bündel

Markt/

langfristig

mittelfristig

kurzfristig

 

Abb. 1: Entscheidungssituationen für die Erstellung von Business-Plänen in  
Unternehmen1 

 

Zusammenfassend lässt sich sagen, dass der Business-Plan eine 

Systematisierung des Unternehmens und seiner Aktivitäten in inhaltlicher 

und methodischer Form darstellt. Doch Vorsicht! Der Business-Plan 

entsteht in einem kreativen Prozess. Das heißt, bei seiner Erstellung 

balanciert der Unternehmer zwischen den beiden Polen „Individualität“ 

und (an Fakten gebunden) „Komplexität“. 

 

 

2.1 Executive Summary 

„Die Executive Summary“, so schreibt Uwe Herzberg, sei „erster Punkt der 

Gliederung“ im Business-Plan, „aber letzter und schwierigster in der 
                                            
1 Werner Pepels und 15 Mitautoren: BWL-Wissen zur Existenzgründung, Renningen 

2003, S. 30 


