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Spielerisch Geld verdienen

Die Vermarktung von Games fiir mobile Geriite ist eine ernste Angelegenheit

Monatlich vergrossert sich im
Apple-iTunes-App-Store das An-
gebot an Spielen um rund 12 000
Titel. Um als Anbieter in dieser
Flut nicht unterzugehen, braucht

es Geschick und auch Gliick.

Marc Bodmer

Vor dem Hintergrund der Dutzendware
im App-Store sticht diese Schweizer
Produktion ins Auge: «Plug & Play»,
das jiingste Spiel von Etter Studio, pri-
sentiert sich in schlichtem Schwarz-
Weiss. Keine fotorealistischen Grafiken,
sondern schriger Humor, der an der
Grenze zu Dadaismus schrubbt und sich
in surrealistischen Rétseln ergiesst, be-
geistert hier. Das Spiel basiert auf dem
gleichnamigen Kurzfilm von Michael
Frei, der zusammen mit dem Game-
Designer Mario von Rickenbach und
Etter Studio auch die interaktive Vari-
ante umsetzte. Diese wurde im Ver-
gleich zum Animationsfilm aber vier-
mal 6fter bis zum Ende genossen.

Kleine, feine Games

Uber die Download-Zahlen hilt sich der
Designer Christian Etter bedeckt, aber
er weist auf eine eindriickliche andere
Zahl hin: Auf der Videoplattform You-
tube wurden die erkldrenden «Let’s
Play»-Beitrdge iiber 30 Millionen Mal
angeschaut. Entwickelt hat Etter Studio
das Spiel fiir Apples mobiles System
iOS. «Die Plattform von Apple ist weni-
ger fragmentiert als Android, und die
Erlose aus den Verkiufen sind hoher»,
so erklart Christian Etter die Wahl.

Ahnliches ist auch von seinen ande-
ren Schweizer Kollegen zu horen. So
gehen die Designer von Blindflug Stu-
dios, die hinter dem internationalen und
mehrfach preisgekronten Hit «First
Strike» stehen, von einer funktionieren-
den iOS-Version aus und entwickeln ge-
gebenenfalls spater fiir Android. «Auf
dem Android-Markt finden sich Tau-
sende verschiedener Smartphones und
viele Betriebssystemversionen», sagt Je-
remy Spillmann, Lead-Designer des
Ziircher Studios. «Es ist praktisch un-
moglich, eine perfekte Funktion auf
allen Geriten zu garantieren.»

Zurzeit ist die Schweizer Produktion
stark auf mobile Plattformen ausgerich-
tet, was aus verschiedenen Griinden
sinnvoll ist: Bei einer durchschnittlichen
Teamgrosse von 2,5 Mitarbeitern sind
kleine, aber feine Games fiir Smart-
phones zu bewiltigen, auch wenn die

Produktionsbudgets  hier  ebenfalls
wachsen. Noch nie zuvor haben so viele
Leute so viel Zeit und vor allem Geld
investiert fiir das Spielchen zwischen-
durch. In den letzten zehn Jahren hat
sich die Spielzeit Erwachsener verdop-
pelt. Bevorzugt werden bei den Gele-
genheitsspielern die «Free-2-Play»-Spie-
le, die, in der Anschaffung kostenlos,
durch In-App-Kéufe finanziert werden.
Das auf Games spezialisierte Marktfor-
schungsinstitut Newzoo schitzt die welt-
weiten Umsitze 2015 auf 25 Milliarden
Dollar, ein Plus von 43 Prozent gegen-
iiber dem Vorjahr.

In einem Markt, in dem das Free-2-
Play-Geschiftsmodell dominiert, das
sich erst bei sehr vielen Nutzern rechnet,
setzen Schweizer Game-Designer auf
Premiumproduktionen, die dann ein
paar Franken kosten diirfen. «Wir ver-
offentlichten <The Firm» im Apple Store,
weil bekannt ist, dass kostenpflichtige
Spiele bei Android-Nutzern weniger be-
liebt sind als Gratistitel», sagt Gabriel
Sonderegger von Sunnyside Games, de-
ren Borsenhindler-Satire rund 400 000
Mal heruntergeladen wurde.

Ahnliche Erfahrungen hat Markus
Jost gemacht, dessen Studio Codebox
mit «Jass Liga» das bis dato iiberzeu-
gendste Jass-App entwickelt hat: «Die
Monetarisierung in Google Play Store
ist praktisch unmoglich», so sein er-
niichterndes Verdikt. Praktisch alle
Schweizer Studios blicken bei der Ent-
wicklung iiber die Landesgrenze hinaus,
weil der hiesige Markt zu klein ist. Viele
ihrer Titel versuchen aber vom hohen
Marktanteil Apples in der Schweiz —
rund 55 Prozent lokal, 20 Prozent global
— als Startrampe zu profitieren.

Doch um aus der Flut von durch-
schnittlich 12 000 Games, die geméss
der Website «Pocketgamer» monatlich
allein beim iTunes-App-Store einge-
reicht werden, herauszustechen,
braucht es strategisches Geschick,
Gliick und die Unterstiitzung der Platt-
form-Betreiber. Bei Letzterem fallen
die Erfahrungen sehr unterschiedlich
aus. So erachten viele lokale Entwickler
die Hilfe vonseiten Apples und Googles
als nicht vorhanden oder wenig niitz-
lich. Erfreuliche Erfahrungen hat Je-
remy Spillmann gemacht: «Apple inte-
griert Apps in Sammlungen oder macht
anderweitige Promotionen. So wird fiir
etwas langeren Atem nach dem Ver-
kaufsstart gesorgt. Googles Hitparade
ist stark an den Suchalgorithmus gebun-
den. Somit bleibt ein Game vorne, wenn
es im Gespréch ist.»

Unter dem Strich

Auch wenn die Schweizer Game-Desi-
gner stark im mobilen Sektor aktiv sind,
schielen einige von ihnen doch auch auf
den grossen Markt der PC- oder Konso-
len-Games. Mit dem «Landwirtschafts-
Simulator» von Giant Software gibt es
einen internationalen Multi-Plattform-
Bestseller. Wer PC-Spieler im Visier
hat, kommt um die Online-Vertriebs-
plattform Steam nicht herum, die ein
Quasimonopol aufgebaut hat. Christian
Etter, der zurzeit die Finanzierung fiir
ein Museum of Digital Arts in Ziirich
sucht, ist von dieser Plattform begeis-
tert: «Steam ist um einiges besser als
iOS und Android zusammen — wenn
man nur die Profite anschaut.»



