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1 Einleitung und Zielsetzung der Studie 

1.1 Einleitung 

Der Handel mit Waren und Dienstleistungen im Internet (E-Commerce) hat in den letzten Jahren 
(1995-2000) einen beispiellosen Boom erlebt. Nahezu alle erdenklichen Geschäftsideen wurden im 
Web ausprobiert. Selbst die absurdesten unter ihnen wurden stark beachtet und als mutige Ge-
schäftsideen innovativer Jungunternehmer gefeiert. Venture Capital floss in rauhen Mengen, und 
sogar Banken waren schnell bereit, Kredite zu gewähren, wenn es sich um die Finanzierung eines 
„Start-Up“ handelte. 

Ausgelöst durch das Verfehlen der prognostizierten Umsätze und Gewinne sowie des vorherge-
sagten starken Wachstums ist diese Goldgräberstimmung im letzten Jahr gehörig umgeschlagen. 
Seitdem befindet sich die gesamte Landschaft der Internet-Start-Ups in einem Prozess der Konsoli-
dierung. Kleine Unternehmen müssen schließen oder werden aufgekauft, während die größeren 
gezwungen sind, Mitarbeiter zu entlassen, um überhaupt eine Chance zu haben, in naher Zukunft 
profitabel zu werden und zu überleben. 

In dieser Situation ist es für alle gegenwärtigen und zukünftigen Beteiligten von besonderem In-
teresse, nach dem Grund des Scheiterns ihrer Unternehmung zu fragen. Wie so häufig liegt es nicht 
an einer bestimmten Ursache, sondern an vielen Faktoren, die für den Misserfolg verantwortlich sind. 

 

1.2 Zielsetzung 

Ziel dieser Studie ist es, die wesentlichen Gründe und Mechanismen aufzuzeigen, die dazu ge-
führt haben, dass im E-Commerce bis heute in den meisten Fällen letztendlich Geld vernichtet und 
nicht verdient worden ist. Daher werden wir zunächst analysieren, welche Parteien grundsätzlich am 
E-Commerce beteiligt sind, und anschließend diskutieren, welchen unternehmerischen Risiken sich 
diese Parteien aussetzen. Die Risiken, das eingesetzte Kapital zu verlieren, werden wir einzeln be-
trachten und ihrer Bedeutung nach einordnen. 

 

1.3 Vorgehensweise 

Die in dieser Studie vorgestellten Ergebnisse resultieren aus zielgerichteter Recherche bei Exper-
ten aus führenden Unternehmen der Branche sowie aus unserer mehrjährigen Beratungserfahrung 
im Bereich E-Commerce. 


