
 Gemäss der aktuelle Studie 
der HSG zur Internetnutzung 
Schweiz 2009 werden nach Ti-
ckets und Reiseprodukten vor 
allem Artikel online bestellt, die 
dem Multimedia-Segment zuge-
ordnet werden können. 

Software, Musik, Computer-
hardware, aber auch Videos und 
Bücher finden sich unter den 
Top 10 der am liebsten über das 
Web georderten Produkte. Waren 
Bücher vor einigen Jahren der 
eigentliche E-Commerce-Motor 
und haben Amazon richtig gross 
gemacht, zeigt sich dieser Be-
reich derzeit leicht rückläufig. 
Vor allem der stationäre Verkauf 
konnte hier Marktanteile wett-
machen.

Musik, Filme und Games sind 
heute alle in digitaler Form ver-
fügbar, was eine reine Online- 
Distribution begünstigen würde. 
Dennoch sind diese Industrien 
und deren Vertriebsmodelle 
noch auf den physischen Da-
tenträger fixiert – nicht zuletzt, 
weil nach wie vor ein einfaches 
und vom Publikum akzeptiertes 
Kopierschutz-System, das soge-
nannte Digital-Rights-Manage-
ment (DRM), fehlt. Respektive 
dessen Sinn und Zweck werden 
von den Käufern nach wie vor in- 
frage gestellt, da es die private 
Nutzung zu stark einschränkt.

Wie der E-Commerce Report 
2009 der FHNW Basel feststellt, 
braucht es nicht zu erstaunen, 
dass mit Apples iTunes gerade 
ein Branchenfremder innert kur-
zer Zeit zum Marktführer avan-
ciert ist. Der Hardware-Herstel-
ler hat schnell erkannt, dass die 
enge Anbindung der Geräte an 
den Vertriebskanal, ein mög-
lichst DRM-freies Angebot und 
eine einfache Bedienung die 
kritischen Erfolgsfaktoren sind. 
Abgesehen von iTunes bestimmt 
nach wie vor der physische  
Datenträger den Schweizer E-

Commerce digitaler Güter. Sei 
dies bei Games, wo Spielkonso-
len beschränkte Speicherkapazi-
täten aufweisen, bei Filmen, de-
ren Limiten bei den Download-
Bandbreiten und v.a. derzeit 
noch beim Transfer auf das Ab-
spielgerät liegen. 

Die physischen CDs und 
DVDs eignen sich denn auch her-
vorragend für den E-Commerce; 
Lagerabruf, Verpackung und Ver-
sand sind mit keinen nennens-
werten Schwierigkeiten behaftet 
und diese Sendungen können mit 
der Briefpost zugestellt werden. 
Und nicht ganz ausser Acht zu 
lassen ist die Tatsache, dass sich 
nur physische Datenträger für 
den Secondhandmarkt über Auk-
tionsplattformen und Tauschbör-
sen eignen.

Alle erfolgreichen Schweizer E-
Commerce Player im Multimedia- 
Bereich fahren eine Mehrkanal- 
Strategie. Filtert man die HSG-
Liste der Top 20 Online-Händler 
nach nationalen Anbietern im 

Die Wechselwirkung zwischen 
Online- und stationärem Handel 
ist dominierend und wird viel-
fach unterschätzt. Zahlreiche 
Kunden informieren sich und re-
cherchieren online, tätigen dann 
den Kauf im Ladengeschäft. Ein 
nicht minderer Anteil lässt sich 
im Fachgeschäft beraten und  
tätigt dann den Kauf online.  
Bei diesem kanalübergreifenden 
Nutzerverhalten gilt es zwischen 
loyalen Kunden und sogenann-
ten Freeridern zu unterscheiden. 
Erstere benutzen das Angebot 
des gleichen Anbieters on- und 
offline, die Freerider hingegen 
nutzen die Informationen eines 
Händlers zur Kaufanbahnung bei 
einem anderen Händler. Diejeni-
gen Schweizer Anbieter, welche 
potenzielle Kunden auf beiden 
Kanälen bedienen können, sind 
zumindest heute noch die erfolg-
reicheren.

In fast keinem anderen Bereich 
tummeln sich so viele Nischen-
anbieter wie im Multimedia-

Multimedia-Bereich, so wird 
schnell deutlich, dass es sich 
ausschliesslich um Anbieter mit 
Filialnetz handelt:




