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 Casual Games Association/Intenium

„Casual Gamer sehen sich nicht als Spieler“
Die Branche der Gelegenheitsspiele wird durch die Krise weit weniger gebremst als der Kernmarkt. 

Auf der Casual Connect traf sich 
vergangene Woche die Casual-Gaming-
Branche. Alla Khramtsova, Europa-Re-
präsentantin des Veranstalters Casual 
Games Association, und Konstantin 
Nikulin, Chef des europäischen Markt-
führers Intenium, sprechen über die 
Branche:
Wie definieren sich Casual Games?
Nikulin: Die Zielgruppe von Casual 
Games sind keine Hardcore-Gamer, son-
dern Menschen, die eine kurze Ablen-
kung suchen. Sie sehen sich meist gar 
nicht als Spieler. Die Produkte sind so 
gestaltet, dass sie die Nutzer in einer Mi-
nute verstehen. 
Wie unterscheiden sich die Plattformen?
Nikulin: Bei Produkten für PC besteht 
die Kernzielgruppe aus Frauen ab 30 Jah-
ren. Bei Konsolentiteln ist sie jünger, ab 
zehn Jahren.
Welche Rolle spielt Werbung?
Nikulin: Es wird viel über In-Game-Ad-
vertising gesprochen. Bislang haben wir 
in der Branche aber kein wirkliches Er-
folgsbeispiel gesehen. Die Werbeerlöse 
liegen bei uns im Promillebereich im Ver-
gleich zum Produktverkauf.
Wie sehen funktionierende Geschäfts-
modelle aus?
Nikulin: Unser Modell sieht so aus, dass 
Spieler Titel kostenlos testen und dann 
kaufen, wenn sie weiterspielen wollen. 

Bei der Online-Welt Ala-
mandi gehen wir einen an-
deren Weg.
Welchen?
Nikulin: In Alamandi spie-
len die Nutzer verschie-
dene Mini-Games – auch 
miteinander. Die Spiele 
kosten nichts, die Nutzer 
können aber virtuelle 
Items kaufen.
Welche Möglichkeiten bie-
tet der Sektor für andere ?
Nikulin: Unsere Partner 
sind TV-Sender, Internet-
portale und Verlage. Mit 
unseren Spielen können sie 
ihre Site-Besuche moneta-
risieren. Für Alamandi ha-
ben wir eine Kooperation 
mit Ravensburger Digital geschlossen. 
Ab Juli werden dort auf einer virtuellen 
Halbinsel digitale Spielfassungen ange-
boten. 
Welchen Umfang hat die Branche?
Khramtsova: Weltweit wird die Casual-
Branche 2010 drei Milliarden US-Dollar 
umsetzen. Vergangenes Jahr war es 
schwieriger. Intenium zum Beispiel 
wuchs online um 36 Prozent, im Retail-
Bereich um 62. Zuvor wuchsen wir über-
all um 60 bis 70 Prozent.
Welche Trends sehen Sie 2010?

Khramtsova: Entwickler und Publisher 
werden ein anderes, ausdifferenziertes 
Preisgefüge suchen. Titel werden komple
xer, budgetseitig teurer. Die Spieler be-
wegen sich auf Multiplayer-Titel und den 
Mobile-Bereich zu. Viele Entwickler wer-
den verschwinden, das Business reift.
Welche Beziehung herrscht zwischen 
Casual Gaming und Social Gaming?
Khramtsova: Social Gaming hat sich aus 
dem Casual-Segment entwickelt. Die 
Zielgruppe ist aber jünger. Die Angebote 
werden weiter zusammenwachsen. � rp
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Einen kostenlosen Leitfaden für E-Mail-
Marketing im Tourismus hat der Dienst-
leister Experian Cheetah erstellt. Am 
Beispiel einer Kampagne wird aufge-
zeigt, welche Kontaktmöglichkeiten es 
für Reiseanbieter gibt, ihre Kunden an-
zusprechen. Um das Potenzial des Me-
diums E-Mail auszuschöpfen, rät Jörn 

Grunert, Leiter Deutschland von Expe-
rian CheetahMail, „kontinuierlich mit 
den Kunden zu kommunizieren – in je-
der Stufe der Geschäftsbeziehung“. Der 
Leitfaden stellt daher konkrete Aktio-
nen vor, wie Reiseanbieter diesen gesam-
ten Kundenlebenszyklus voll ausschöp-
fen können. � ht 
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