nieren: Apple, Real Networks,
demnaéchst auch wieder
Napster. Die grof3te

Umwilzung steht aber
noch bevor. Wer
zuerst einen
benutzer-

Dienst fiir
Windows
anbietet, der
gewinnt. Das
Rennen liuft
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Die groBBen Konzerne sind am
Musikvertrieb via Internet

gescheitert. Nun treten andere
an, das Geschift zu revolutio-

WIRTSCHAFT

It’s only Internet, but I like it

Nachdem die grofen Musik-
konzerne am Internet ge-
scheitert sind, iibernimmt nun
die IT-Industrie: Der Computer-
hersteller Apple und die Soft-
wareunternehmen Real Net-
works und Roxio (mit der
Marke Napster) wollen das
Online-Musikgeschaft revolutio-
nieren. Die Aufgabe: einen
leicht zu bedienenden Win-
dows-Musikservice auf den
Markt bringen

FOTO: DW, MONTAGE: DIE WELT

,Der Brandstifter wird Feuerwehrchef™

Rob Glaser, CEO von Real Networks, iiber Apple, Napster und das Online-Musikgeschift

DIE WELT: Herr Glaser, was hat die
Musikindustrie in den letzten Jahren
falsch gemacht?

Rob Glaser: Die Musikindustrie hat
gedacht, sie konnte die illegalen
Tauschborsen im Internet abschal-
ten, indem sie Napster ausschaltet.
Es hat leider auch fast zweieinhalb
Jahre gedauert bis die Musikindus-
trie sich dazu durchringen konnte,
ihre Songs derart flexibel zu lizen-
zieren, wie sie es nun endlich tut.
Fir die Konsumenten bedeutete
dies, dass sie sich die meisten Songs
nur illegal im Internet besorgen
konnten, weil es gar keine legalen
Angebote gab. Unsere grofite He-
rausforderung ist jetzt, der Online-
Musikindustrie ein frisches Image zu
verschaffen.

DIE WELT: Wenn ich bei Apple fiir 99
Cent einen Song gegen Gebiihr he-
runterlade, gehort er mir und ich
kann ihn entweder auf der Fest-
platte lassen oder auf CD brennen.
Wenn ich dagegen bei Ihrem Dienst
Listen.com einen Song herunterla-
de, muss ich zundchst zehn Dollar
monatliche  Abonnementsgebiihr
zahlen, dazu 79 Cent fiir das Recht,
diesen Song auch auf CD brennen
zu konnen, und ich muss mich mit
dem Brennen einigermafien beeilen,
weil meine Festplattenkopie des
Musikstiicks nach Beendigung des
Abos unbrauchbar wird. Wer tut
sich so etwas freiwillig an?

Glaser: Die Leute wollen doch nur
zwei Dinge mit Musik machen. Ent-
weder wollen sie ihre Musik horen
kénnen, wann immer es ihnen passt

oder sie wollen sie dauerhaft be-
sitzen. Wenn Sie bei Apple 50 Songs
horen wollen, zahlen Sie fast 50
Dollar. Bei uns ist das im Abo in-
begriffen. Und wenn Sie einen Song
dauerhaft kaufen wollen, kriegen
sie ihn so glinstig wie nirgends
sonst. Apples Geschaftsmodell ist
Kontrolle, es gibt fiir den Musicsto-
re nur einen portablen MP3-Player
und der ist natiirlich von
Apple. Das ist die klassi-
sche Methode, mit der
Steve Jobs sich einen vo-
ritbergehenden Vor-
sprung verschafft, aber
er ist eben nur voriiber-
gehend.

DIE WELT: Neben Ihnen
und Steve Jobs hat sich
das Softwarehaus Roxio
mit dem Aufkauf von
Napster und Pressplay
positioniert, um in das
Online-Musikgeschdft einzusteigen.
Kann Roxio das Vertrauen der Mu-
sikindustrie gewinnen?

Glaser: Die Tatsache, dass Sony und
Universal den Bertelsmann-Kon-
zern wegen dessen Unterstiitzung
fir Napster verklagen und ihr ei-
genes Unternehmen Pressplay aber
gleichzeitig an Roxio verkaufen, wo
es dann unter dem Namen Napster
vermarktet werden soll, ist natiir-
lich nicht ohne Ironie. Ich frage
mich auch, ob eine Marke wie Naps-
ter, die zum Synonym fiir Urheber-
rechtspiraterie wurde, nun eine
Marke werden kann, von der die
Kunden einen legalen Service er-
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Apple-Konkurrent:
Rob Glaser

warten. Das ist fast so, wie wenn sie
den Brandstifter zum Chef der Feu-
erwehr ernennen.

DIE WELT: Aber die Sicherheitsfirmen

im  Silicon Valley beschdftigen

schliefilich auch eine Menge ehema-

liger Hacker.

Glaser: Ach, kommen Sie: Dann kann

ich ja gleich mein Geld bei der Al-
Capone-Bank anlegen!

DIE WELT: Netscape-Erfin-
der Marc Andreessen
meint, dass alles, was auf
einem Computer abge-
spielt werden kann, auch
kopiert werden kann.
Sollte die Musikindustrie
den Verlust durch Pirate-
rie nicht einfach in den
Preis einkalkulieren?

Glaser: Ich glaube, wir
werden da in einiger Zeit
zu einer Geschéftspraxis
kommen, die den Theoretikern aller
Seiten missfdllt und dafiir aber
pragmatisch ist. Wir haben bei all
diesen Uberlegungen vergessen, dass
die Mehrheit der Leute lieber ehrlich
ist. Wir alle haben ja tagtéglich die
Gelegenheit zum Ladendiebstahl
und tun es aber nicht, weil wir
mehrheitlich fiir unsere Produkte
bezahlen wollen. So wird es auch
mit den Urheberrechtsschutz-Me-
chanismen im Internet sein. Wer es
darauf anlegt, wird immer in der
Lage sein, sie zu umgehen. Die
Mehrheit wird es aber vorziehen,
ehrlich zu sein und dafiir einen gu-
ten Service in Anspruch zu nehmen.

+

DIE WELT: Als Apples Musicstore 0ff-
nete und die Musikindustrie sich
iber die ersten paar tausend bezahl-
ten Downloads freute, waren gleich-
zeitig rund 4,2 Millionen Nutzer bei
der kostenlosen Musiktauschborse
Kazaa online. Wie gewinnen sie die
Kostenlos-Generation fiir ihren Be-
zahldienst?

Glaser: Die Generationenfrage ist in
der Tat ein Problem, vor allem mit
den jetzt Dreizehn- und Vierzehn-
jahrigen, die gar nie erst angefan-
gen haben, Musik zu kaufen und die
auch keine Kreditkarten haben. Ich
glaube dagegen, dass wir bei den
Zwanzig- und Dreifligjdhrigen sehr
erfolgreich sein werden. Diese Al-
tersgruppe hat auch die notigen
Zahlungsmittel. Wir werden auch
mit den Universitdten gemeinsame
Programme entwickeln miissen,
diese Institutionen haben schlieB3-
lich auch kein Interesse daran, dass
ihre Studenten verklagt werden
oder illegale Tausch-Server auf den
Uni-Rechnern anlegen. Fiir diesen
gesellschaftlichen Wandel werden
wir aber sicher ein paar Jahre ben6-
tigen.

DIE WELT: Mehrfach schon gab es Be-
richte, wonach Sie bereits mit Ama-
zon tiber eine Online-Kooperation
verhandeln. Was ist da dran?
Glaser: Ich kann dazu keinen Kom-
mentar abgeben. Wir freuen uns
aber natiirlich darauf, mit sehr vie-
len Partnern zusammenzuarbeiten.

Das Gesprich fiihrte
Wolfgang Harrer

VoN WOoLFGANG HARRER

dre das moglich ge-

wesen, Steve Jobs

hatte auch eine

Laufbahn als

Rockstar einge-

schlagen. Als der Apple-Chef 1976
im kalifornischen Silicon Valley die
ersten Apple-Computer montierte,
libte er nebenher Gitarre und sang
dazu Songs von Bob Dylan. Und
hatte bald gute Kontakte im Rock-
Geschéft, liel es sich auch nicht
nehmen, einigen Kunden die bestell-
ten Apple-Rechner selbst zu liefern.
John Lennons Ehefrau Yoko Ono et-
wa bekam ihren Rechner vom Chef
personlich. Jobs Zuneigung zu
Rockstars sto3t dabei durch-
aus auf Gegenliebe. Viele
Musikgrofen verwen-
den in ihren Studios
nur deshalb Apple-

Rechner statt

Windows-PCs,

weil sie sich mit

dem visionédren Ste-
ve Jobs aus San
Francisco einfach bes-
ser identifizieren koénnen
als mit dem technokratischen

Bill Gates aus Seattle. Das hat
es Jobs letztlich moglich ge-
macht, das Musikgeschaft zu revo-
lutionieren. Die Stars und ihre Ma-
nager hatten genug Vertrauen in den
Apple-Chef, dass der mit dem groB-
ten unternehmerischen Experiment
seit Einfiihrung der CD betraut wur-
de: kommerzieller Musikvertrieb per
Internet.

Seit Apple den eigenen Musik-
dienst eingefiihrt hat und innerhalb
von knapp zwei Monaten 3,5 Mio.
Musikstiicke verkauft hat, bewegt
sich der Markt so stark und so
schnell wie noch nie. Endlich wer-
den die Bediirfnisse der Kunden tat-
sdchlich erfillt: Songs zum Ein-
heitspreis, ein einfach zu handha-
bender Service, die Stiicke k6nnen
auf CD gebrannt werden und lassen
sich zudem auf der PC-Festplatte
wie auf portablen MP3-Abspielgeri-
ten speichern.

Vorher hatten die Musikkonzerne
versucht, den Markt selbst zu tiber-
nehmen. Doch die beiden Angebote
der finf groBten Musikunternehmen
der Welt - Musicnet (BMG, EMI,
Warner) und Pressplay (Sony, Uni-
versal) — waren Flops. ,,So etwas wie
Apple war dringend nétig, um diese
festgefahrene Musikindustrie wie-
der auf Trab zu bringen“, sagt She-
ryl Crow, die neben U2, Eminem,
Sting und Bob Dylan auch exklusive
Erstveroffentlichungen fiir Apple
herausgertickt hat.

Doch die eigentliche Revolution
steht erst noch bevor. Denn die Mar-
ke Apple ist zwar weltbekannt, hat
aber einen geringen Marktanteil —
und den Apple-Musikdienst gibt es
bislang nur fiir Apple-Computer.
Dartiber spottet Rob Glaser, der
Chef von Real Networks. Sein Un-
ternehmen stellt eines der weltweit
am stérksten verbreiteten Program-
me fir Audio- und Videodateien her.
Glaser hatte gemeinsam mit Warner,
EMI und Bertelsmann Musicnet ge-
startet. Und nun will Glaser ganz
nach vorne im Online-Musikge-
schift. Apples Musikdienst sei nur
ein Revolutionchen, meint Glaser,
weil nur ein paar Leute mitmachen:
»Apple bietet Musik fiir alle -vo-
rausgesetzt, du hast einen Apple
Rechner, das neueste Apple-Be-
triebssystem 10.2, Apples teuren
MP3-Player und eine Kreditkarte!“

Internet-Musikgeschaft
wachst

Umsatz in Mio.Euro
mit mit

Musik- Musik via | Musik
Jahr | Tontragern | Internet @ gesamt
2002 ' 10020 3 | 10022
2003 9472 24 9496
2004 9423 130 9553
2005 9354 324 9679
2006 9195 695 9890
2007 8872 1323 10195

Quelle: Forrester Zahlen gerundet

Tatséchlich ist Apples hochgeju-
belter Musicstore ein Nischenpro-
gramm und erreicht bisher nur etwa
fiinf Prozent aller PC-Nutzer welt-
weit. Microsofts Windows dagegen
lauft auf mehr als 90 Prozent aller
Computer weltweit. Jobs hat bereits
angekiindigt, dass es einen Win-
dows-vertrdglichen = Musikservice
von Apple geben wird. Doch sind
auch andere darauf gekommen, dass
das sehr eintréglich wére.

Zum Beispiel Glaser. In der Wo-
che, bevor Apple seinen neuen Mu-
sikdienst vorstellte, hatte Glaser fiir
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36 Mio. Dollar den Internet-Musik-
dienst Listen.com aufgekauft. Lis-
ten.com soll Glasers Basis fiir das
Endkunden-Geschédft mit Online-
Musik sein; Musicnet dagegen ver-
kauft sein Musikangebot an Unter-
nehmen wie zum Beispiel AOL. Bei
Listen.com bietet Glaser nun auf CD
brennbare Musikstiicke zum Kampf-
preis fiir 79 Cent per Stiick an - 20
Cent weniger als Apple.

Jobs und Glaser schenken sich
nichts, weil klar ist, dass es um den
ganz  groBen  Kuchen  geht.
,2Downloading on their service
sucks!” schnauzt Steve Jobs. ,, Apple
is only for an elite”, kontert Glaser.
Nur: Bei Listen.com blieb es bislang
beim alten Abo-Modell. Wer dort
Musik kaufen will, muss eine Mo-
natsgebiihr von 9,95 Dollar zahlen.
Langst nicht alle Titel lassen sich
auf CD brennen. Und Downloads
gibt es gar nicht, alles wird live tiber
eine bestehende Internet-Verbin-
dung iibertragen. Darum lasst sich
auch bislang nichts von dem, was
Listen.com bietet, auf portable
MP3-Player iibertragen. Das ist
schlecht, denn die Hersteller solcher
Gerite verzeichnen weltweit fulmi-
nante Wachstumsraten.

AuBlerdem waren die Abo-Services
nicht gerade erfolgreich. Es gibt
Schétzungen, wonach die finanziell
bestens ausgestatten Dienste Mu-
sicnet, Pressplay und Listen.com
insgesamt nur etwa 350 000 Abon-
nenten gewinnen konnten. Vor al-
lem, weil sie unkomfortabel sind
und, aus Sicht der Nutzer jedenfalls,
nicht wirklich preiswert. Denn wer
als Abonnent Musik kauft, kauft sie
nicht wirklich. Bei Pressplay etwa
kénnen die  heruntergeladenen
Songs nur so lange angehort werden,
wie die Mitgliedsgebthr flieft. Nach
Kiindigung des Abos verwandelt
sich die teuer erstandene Musikbi-
bliothek auf dem eigenen PC in un-
brauchbaren Datenmiill.

Boom bei MP3-Playern

Verkauf weltweit in Mio. Stiick
0 10 20 30 40

Quelle: IDC

Apples Erfolg dagegen zeigt, dass
eine moderatere Urheberrechtspoli-
tik vom Publikum goutiert und fi-
nanziell belohnt wird. Und dass der
zu erwartende Verlust durch Pirate-
rie in den Preis einkalkuliert werden
sollte. Wobei: Auch Apple verkauft
seine Songs nicht einfach im pirate-
rietauglichen MP3-Format, sondern
im AAC-Format, das gewissermalen
,sanfte“  Urheberrechtsbeschrin-
kungen ermoglicht. Jeder Song kann
beispielsweise nur auf drei Abspiel-
geraten gleichzeitig installiert sein.
Musikstiicke, die ins Internet hoch-
geladen werden, sind nicht mehr ab-
spielbar.

Die Marke Apple ist, unbestritten,
groB. Nur gibt es eine Marke, die in
Sachen Online-Musik noch grofer
ist: Napster. Obwohl Napster vor
mehr als eineinhalb Jahren stillge-
legt wurde und dort seitdem nicht
ein Musikstiick mehr zu bekommen
war, ist die Bekanntheitsgrad des
Musiktausch-Pioniers weiterhin im-
mens. Der US-Softwarehersteller
Roxio will Napster Anfang 2004
wieder beleben. Das Unternehmen
produziert Software zum Brennen
von CDs und hat sich fiir den On-
line-Musikvertrieb neben der Marke
auch Technik gekauft, indem es den
Musikdienst Pressplay von Sony und
Universal ibernahm. Roxio ist die
bislang unkalkulierbare Grofe im
Wettbewerb um den besten Wind-
ows-Musikdienst.

Windows ist Schritt eins. Schritt
zwei: der Rest der Welt. Doch zu
Planen fiir Asien oder Europa duBlert
sich keines der Unternehmen, die
nun den Online-Musikmarkt aufrol-
len wollen. Denn die Entscheidung,
was wann wo angeboten wird, liegt
bei der Musikindustrie. Die aber
wartet jetzt ab, wie sich Apples Mu-
sikdienst entwickelt. Steve Jobs
nimmt aber schon einmal seine
Lieblingspose ein, die des visiondren
Retters ganzer Industrien. Dabei hat
er aber noch ein Problem: Mick Jag-
ger will die Musik der Rolling Stones
nicht fiir den Download freigeben.
Und das, obwohl Steve einst Micks
ersten Apple-Rechner personlich
angeliefert hat.



