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Intenium und Tradewest griinden Joint Venture

~.ES passt einfach alles’

/ |

Hamburg/London/Paris (hh) — Mit einem gemeinsamen Joint Venture, das
im Oktober an den Start gehen soll, wollen Intenium und Tradewest den
englischen und franzosischen Retail- und Onlinemarkt fiir den Content von
Intenium erschlieRen. Beide sehen darin eine grofRe Chance.

Vorab ein kurzes Wort zur His-
torie von Tradewest.

Martin Spiess: Im Zuge eines
Management-Buy-outs haben wir
imvergangenen Jahr die gesamten
Strukturen und Vertrige sowie die
bestehenden Partnerschaften von
Midway in GrofBbritannen und
Frankreich iibernommen und fir-
mieren seither als Tradewest
Games Ltd. mit Biiros in London
und Paris. Tradewest versteht sich
als Fullservice-Dienstleister in
den Bereichen Gamesdistribution
und -publishing, der europaweit
agiert. Kurz gesagt, wir sind eine
kleine Firma, bieten aber die In-
frastruktur und Beziehungen einer
groflen Firma.

Und jetzt der Ortstermin in
Hamburg - warum?

Spiess: Weil Tradewest und Inte-
nium ein Joint Venture fiir die Ver-
marktung des Intenium-Contents
fiir Retail und Online griinden
werden. Dieses Gemeinschafts-
unternehmen ist fiir beide Seiten
interessant. Tradewest bietet Inte-
nium den Zugang zu den Mérkten
England und Frankreich, wie es
fiir uns eine gute Moglichkeit dar-
stellt, mit interessantem Content
und guter Sachkenntnis lokal tétig
zu werden. Wir platzieren die Pro-
dukte bei den Key-Retailern und
managen die lokalen Partner-
schaften mitdenISPs (Abkiirzung
fiir Internet Service Provider,
Anm. d. Red.) und Branchen-
partnern.

Klaus Schmidt: Es passt einfach
alles. Kaum dass wir in Kontakt
standen, haben wir gleich eine
grofie Néhe von der Vorgehens-
weise her festgestellt. Wir gehen
bei unseren Konzepten sehr mar-
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ketingorientiert vor, verfolgen
also keine Push-Strategie, um
schnell groe Mengeninden Han-
del zu stellen, und diesen Ansatz
verfolgt Tradewest auch. Inteni-
ums Grundstrategie sieht vor, alle
europdischen Kernmérkte mit
eigenen Vertriebsniederlassungen
zubesetzen und zu erschlieBen, in-
sofern ist die Griindung des Joint
Ventures ein konsequenter Schritt.
Und mit der Kombination aus
Retail-
und Onlinebusiness und lokalen

Marketingorientierung,

Partnern sind wir bisher sehr er-
folgreich gefahren, wie die Bei-
spiele Benelux, wo wir Ende
2008, und Skandinavien, wo wir
Ende 2009 gestartet sind, zeigen.
Ende 2010, im Oktober, starten
wir nun mit dem Joint Venture in
England und Frankreich durch.

Sind diese Markte reif fur
die Intenium-Produkte?
Spiess: In Frankreich ha-
ben wir einen bestehen-
den und entwickelten

Markt, in England ist , ‘.
Casual = &
Games inden vergange-

nen Jahren hingegen eher
stiefmiitterlich behan-

das Thema

delt worden.

Schmidt: Dort besteht also noch
schones Potenzial.

Spiess: Extrem hohes Potenzial,
wiirde ich sogar sagen. Die instal-
lierte Basis ist da, das Interesse
auch, wie wir unschwer an der
Performance von PSN und Xbox
Live auf den Konsolenplattfor-
men beobachten konnen. Mit den
entsprechenden Inhalten ldsst sich
dasunseres Erachtens auf den PC-
Marktiibertragen. Vom Handel ist
das Feedback ebenfalls sehr gut.
Wir haben uns bereits mit allen
groBBen Key-Retailern getroffen,
die das als sehr interessantes The-
ma sehen und uns gute Promoti-
ons und Regalflidche versprochen
haben. In UK ist der Markt fiir
Casual Games nochklein,aber ge-
rade das ist ja unsere grofie Chan-
ce, mit diesen Titeln zu punkten.
Und das deckt sich mit unserem
Marken
aufzubauen und zu

Bestreben,

entwickeln  und
Mirkte wachsen
zu lassen.

Martin Spiess (Tradewest) und
Klaus Schmidt (Intenium)

Schmidt: Dem kann ich nur bei-
pflichten. Auch wir sehen das als
grofle Chance, gerade den engli-
schen Onlinemarktintensiv zu be-
wirtschaften. Dass man dort an je-
der Ecke, in jedem Store Boxed
Games kaufen kann, ist vielleicht
ein Grund dafiir, warum die On-
linevertriebsstrukturnoch nicht so
entwickelt ist. Aulerdem spielt
uns in die Héinde, dass sich die
Zielgruppen hier wie dort nicht
groB3 unterscheiden. Die englische
Hausfrau spieltauch gern,,Bingo*
iiber Gamepoint oder Alamandi
oder ladt sich auch gern mal ein
Puzzlespiel oder Hidden Object
herunter.

Wie groRist denn der britische
PC-Markt?

Spiess: Im Vergleich zu Deutsch-
land ist er vielleicht halb so grof,
aber relativ stabil. Allerdings be-
trachten wir den britischen Markt
auch nicht als klassischen PC-
Markt. Wir wollen ja kein ,,Call
OfDuty*, sondern Casual Games
verkaufen. Das ist ein komplett
anderer Markt, und auch die
Zielgruppe ist vollkommen ver-
schieden.




Schmidt: Der Casual-Games-
Markt hat sich auch in Deutsch-
land erstin den letzten fiinf Jahren
zur heutigen Grofe entwickelt, in
England stehen wir noch am An-
fang. Das heif3t, dort besteht noch
echtes  Entwicklungspotenzial.
Das bestirkt uns ja gerade in un-
serer Zuversicht.

Spiess: Und wenn wir die Spiele
online, also direkt iiber die ISP-
Netze an den Kunden liefern,
kommt es seinem Verhalten, das
auch auf Bequemlichkeit ausge-
richtetist,sogarentgegen. Und der
Handel muss auch nicht groBartig
iiberzeugt werden,da sich die Pro-
dukte in einer Preiskategorie be-
finden,die interessant ist,und sich
gut und schnell drehen.

Doch wie erschlieBt man ei-
nen Consumermarktim Netz?
Da ist doch sehr viel Aufbau-
arbeit zu leisten?
Spiess: Klar,es gibtlogischerwei-
se auch Konkurrenten, die im
Marktschon titig sind,insofernist
es kein komplett neues Thema.
Aber unser Ansatz ist: ,,If you
can’t be first, you gotta be best”,
das heift, wir bieten interessante-
re Promotion- und Vermarktungs-
konzepte an und binden ISPs und
Promotion- wie Handelspartner
sehr eng in unsere Aktivititen ein.
Schmidt: Und es gibt einen sehr
grofen Unterschied zum Wettbe-
werb: a) Wir bieten unser gesam-
tes Gameportfolio,dasz.B.inden
deutschsprachigen Lindern und
den USA regelmifig in den Top
Ten landet, b) die eigene Technik
mit der Turn-Key-Portal Solu-
tion und c) eine Verbindung
zwischen Retail und Online —
also das, was alle hinde-
ringend suchen. Und das
macht kein anderer.

Wer ware z.B. ein Kon-
kurrentin UK?
Schmidt: Der einzige

grofle Mitbewerber ist
Big Fish Games, aller-
dings bietetder unseren
Vertriebsansatz nicht
an. An dieser Stelle ha-

ben wireinenechten USP.Mitdem
Ansatzund Vermarktungskonzept
sind wir in der Dimension und mit
der klaren Fokussierung auf die
Frauenzielgruppe die Einzigen.
Dennoch ist der Ansatz natiirlich
erkldrungsbediirftig. Das geht nicht
mit einem Fingerschnippen, da
muss man zu den Marketingent-
scheidern und die Idee einpflan-
zen. Allerdings sto3t man dort auf
einen guten Ndhrboden, denn alle
Medienunternehmen suchen héin-
deringend digitale Inhalte, mit de-
nen sie Geld verdienen konnen.
Und die kénnen wir ihnen bieten.
Spiess: AuBlerdem haben wir ja
auch schonin Deutschland erfolg-
reiche Konzepte am Markt, die
wir den englischen Partnern pri-
sentieren konnen und die nurnoch
fiirden englischen Markt adaptiert
werden miissen. Und, was man
nicht unterschétzen darf, auch fiir
den Handel ist das eine gute Mog-
lichkeit, ohne grolen Aufwand in
den Onlinebereich einzusteigen.

Mit welchem Umsatzvolumen
rechnen Sie?

Schmidt: Wir haben in Benelux
im ersten Jahr etwas iiber eine
Mio. Euro Umsatz generieren
konnen, in Skandinavien sind wir
auf dem Weg dahin, und in
Deutschland miissen wir noch ei-
ne Null hinten dranhéingen. Wir
gehen nichtdavon aus, dass wir in
den ersten beiden Jahren in Eng-
land und Frankreich zehn Mio.
Euro Umsatz machen werden.
Entscheidend ist aber die Per-
spektive, dass das ein Millionen-
business ist, insbesondere dann,
wennman das Thema Online-und
Browsergames hinzufiigt. Aller-
dings rechnen wir damit, dass wir
in den ersten ein bis anderthalb
Jahren in der Range zwischen ei-
ner und fiinf Millionen Euro Um-
satz liegen werden.

Spiess: Meine Zielsetzung ist es
auf jeden Fall, die Zahlen von Be-
nelux und Skandinavien zu ver-
doppeln. Vom verfiigbaren Ein-
kommen, der Hardwarebasis und
der Bevolkerungszahl her sollte
das kein unrealistisches Ziel sein.

Piese Games erreichen
620.000/Leserim
Augustiund September
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Judith Weiss

Sales Manager

Tel.:089/4 51 14-174
Fax:089/4 51 14-100-174
E-Mail: j.weiss@e-media.de

Fax:089/4 51

Unter anderem bei

Sebastian Huber
Sales Manager
Tel.:089/4 51 14-366

14-100-366

E-Mail: s.nuber@e-media.de
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