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Abstract

Die Musikindustrie ist einem ständigem Wandel unterlegen. Dieser lässt sich in 

drei Phasen unterteilen. Die derzeitige, dritte Phase hat in den 1980er Jahren 

mit der Digitalisierung begonnen. Jene hatte und hat auch erhebliche 

Auswirkungen auf die Veröffentlichung von Musik. Selbstvermarktung hat sich 

dabei als Alternative zur professionellen Labelarbeit herauskristallisiert. In der 

Forschung ist diese Thematik bisher nur ansatzweise untersucht worden. Ziel 

der Arbeit ist die Verortung der Selbstvermarktung im aktuellen Musikmarkt vor 

dem Rahmen von Umbrüchen in Verö f fen t l i chungsprozessen. 

Schlüsselfaktoren, Vor- und Nachteile werden herausgearbeitet. Darauf 

au fbauend w i rd e ine Hand lungsempfeh lung a ls Le i t faden fü r 

selbstvermarktende Musikkünstler konzeptioniert. Methodisch wird in der 

vorliegenden Arbeit auf eine Mischform aus Literaturanalyse und empirischer 

Untersuchung gesetzt. Dazu werden die von den Quellen bereitgestellten Daten 

benutzt. In der Arbeit kann gezeigt werden, dass Künstler heute durch die 

Möglichkeiten der Digitalisierung nicht mehr zwangsläufig in einer Abhängigkeit 

von großen Plattenfirmen stehen. Die Selbstvermarktung ist dabei sich als 

ernstzunehmende Alternativform der Musikveröffentlichung zu etablieren, wie 

auch die herangezogenen Umsatzzahlen zeigen können. In Bezug auf die 

Thematik sind Veränderungen und Anpassungen im Berufsbild von 

professionell Tätigen im Musik- und Audiosektor als aktive Reaktion notwendig.



Abstract

The music industry is subject to a constant change which allows it to be divided 

into three phases. According to academic research the current phase started in 

the 1980s with the era of digitization. Significant effects to the process of music 

release can hereby be found. The subject of self-releasing emerged as an 

alternative to the work of professionell music labels. A complete academic 

discussion of this topic has not yet been undertaken. This thesis aims to classify 

self-releasing within the contemporary music industry. A key factor analysis and 

full discussion including pros and cons will be shown. Moreover, guidance for 

practitioners is offered. Primary and secondary data from books, articles and 

corporations were used. This thesis shows that due to given possibilities by 

digitization musicians are no longer necessarily bound to major labels. The 

analysis of given sales figures shows that self-marketing is already establish ing 

itself as a serious alternative form of music releasing. In relation to these 

developments, it is necessary for industry professionals to react to adaptions 

and changes within their occupational profile.
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