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Casual Games haben gerade im B-to-B Bereich haufig einen hohen Infotainment-Anteil. So nutzt beispielsweise die Unterneh-
mensgruppe Reinhausen das Spiel Powerplay, um Ingenieure dazu zu motivieren, sich mit dem Produkt Laststufenschalter

auseinanderzusetzen.

vertreib, spannende Herausforderungen,
einen Ausgleich vom Alltag oder neue
Kontakte. Neben der Konfiguration des
Spiels fordert ein hochwertiges und funk-
tionales Design den SpielspaB und trans-
portiert die visuelle Identitdt des Unter-
nehmens oder Produkts in angemessener
Weise.

Die Anzahl der registrierten Spieler,
und damit auch die Anzahl der qualifi-
zierten E-Mail-Adressen fiir spédtere Mar-
ketingzwecke, ldsst sich durch gezielte
MaBnahmen, beispielsweise eine Verlo-
sung, erhohen. Ein Teilnahmeformular
fragt dabei persdnliche Daten des Nutzers
wie Name und E-Mail-Adresse ab. Dieser
Prozess ist erfolgreich, wenn er intelligent
gestaltet und in den Spielverlauf integ-
riert ist. Sind neben einem besonders at-
traktiven Hauptgewinn, der am Ende der
Laufzeit verlost wird, mehrere kleinere
monatliche Gewinne ausgelobt, kann der
Anreiz fiir Spieler iiber die gesamte ge-
plante Laufzeit des Spiels aufrecht erhal-
ten werden.

Auch virale Mechanismen, beispiels-
weise Funktionen zur Weiterempfehlung
oder die Herausforderung von anderen
Nutzern helfen, die Anzahl der regis-
trierten Spieler zu steigern. Eine Wei-
terempfehlungsfunktion ermaglicht es
dem Nutzer, Freunde, Bekannte und Ge-
schiftspartner einfach iiber die Existenz
des Spiels zu informieren. Zusitzlich mo-
tivierend wirken Belohnungen, die fiir
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versendete Empfehlungen vergeben wer-
den, zum Beispiel erhthte Gewinnchan-
cen bei der Verlosung. Mit einer Heraus-
forderungs-Funktion kénnen Nutzer neue
Spieler via E-Mail zu Wettkdmpfen einla-
den. Auch hier ist der Einsatz von Beloh-
nungsmechanismen maglich.

Generell spielen soziale Aspekte wie
der Wettbewerb mit anderen Teilnehmern
bei Casual Games eine grofie Rolle. Eine
Bestenliste motiviert die Spieler zu Wie-
derholungsspielen und Leistungssteige-
rungen. Dadurch setzen sich die Nutzer
sehr intensiv mit dem Gegenstand des
Spiels auseinander, was zu einem grofe-
ren Lerneffekt fiihrt. Selbst erkldrungs-
bediirftige Prozesse oder Produkte lassen
sich auf diese spielerische Weise erfolg-
reich vermitteln.

Innovative Mafnahme fiir
innovative Unternehmen

Im Vergleich zu klassischen MaB-
nahmen wie beispielsweise Anzeigen
werden Casual Games von Spielern als
fortschrittlich und innovativ wahrgenom-
men. Unternehmen kénnen diese Wahr-
nehmung nutzen, um durch den Einsatz
eines entsprechenden Spiels den eigenen
Innovationscharakter deutlich  wider-
zuspiegeln und in den Képfen der Spie-
ler nachhaltig zu verankern. Dies war
ein Grund fiir die Unternehmensgruppe

Reinhausen, einen Anbieter im Markt fiir
Hochspannungstechnik, sich fiir eine sol-
che MaBnahme zu entscheiden. Das Un-
ternehmen hat die Fithrungsrolle digitaler
Kommunikation erkannt und iiberarbeitet
die eigene Kommunikationsstrategie ent-
sprechend. Neben der Neugestaltung der
eigenen Internetprisenz und des Intranets
sowie weiteren MaBnahmen, wurde das
Spiel ,Powerplay” konzipiert, das sich an
eine kleine Zielgruppe von Ingenieuren
wendet und diese erfolgreich zur Ausei-
nandersetzung mit dem Produkt Laststu-
fenschalter motiviert hat. Der Einsatz des
Casual Games markiert fiir Reinhausen
den ersten Schritt zu einem fortschrittli-
chen Dialog mit ihren Zielgruppen in Zei-
ten des Web 2.0, der zukiinftig ausgebaut
werden wird.

Auch grundsitzlich ist die Weiterent-
wicklung des Dialoggedankens bei Casual
Games denkbar. So ist es moglich, um das
Spiel herum eine Community zu entwi-
ckeln, die die Nutzer durch den sozialen
Aspekt zusitzlich an das Spiel bindet und
das Interesse erhilt. Neue Levels oder
Turniere und Meisterschaften halten Nut-
zer langfristig und vertiefen ihr Vertrau-
en. Dies wiederum erleichtert den Dialog
und die Abfrage personlicher Daten. Bie-
tet die Community die Mdglichkeit Profile
anzulegen oder Avatare zu erschaffen, er-
halten die Unternehmen weitere Informa-
tionen, die fiir Marketing- und Dialog-
zwecke genutzt werden konnen. [l
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