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KOCH MEDIA

Publishingpartner

Nummer eins in Europa

KURZVITA

Dr. Klemens
Kundratitz grin-
dete 1994 zu-
sammen mit Franz
Koch die Koch
Media.
er Geschdfts-
fihrer der Koch
Media Holding
GmbH sowie Mana-

Heute ist

ging Director
der Koch Media
GmbH.
net hierbei fir
die strategische
Planung, das
Publishing, die
Tochtergesell-
schaften sowie
das Lieferanten-
management ver-
antwortlich

Er zeich-

Bis vor Kurzem
war er zudem
Vorstand im BIU

Mit einem markigen Slogan fahrt
Koch Media auf die gamescom. Im In-
terview verrdat CEO Dr. Klemens
Kundratitz, warum die Botschaft vom
fihrenden Publishingpartner Europas
fiir Koch Media so wichtig ist, wie
Koch Media zur Nummer eins wurde
und welche Bedeutung die Aggre-
gation von Produkten im Vertrieb hat.

GamesMarkt: Beginnen wir aus-
nahmsweise nicht mit Koch Media,
sondern mit dem BIU. Nach vielen
Jahren haben Sie sich diesmal nicht
wieder zur Wahl als Vorstand ge-
stellt. Warum?

Dr. Klemens Kundratitz: Ich hatte
BlU-intern bereits vor Monaten meine
Absicht bekundet, mich nicht erneut
zur Wahl zu stellen. Es war also kein
Entschluss, der iber Nacht getroffen
wurde. Der Verband befindet sich
derzeit in einer ausgesprochen guten
Phase. Er ist hervorragend aufge-
stellt, die Geschdftsstelle leistet tolle
Arbeit, und wir haben in den vergan-
genen Jahren extrem viel erreicht.
Hinzu kommt, dass ich bereits seit

neun Jahren im BIU-Vorstand war. Ir-
gendwann ist der Zeitpunkt, zu dem
man Platz machen sollte fiir neue
Krafte, neue Ideen und neue Leute.
Mein Verzicht war also weniger per-
sonlich motiviert, sondern aus der Er-
kenntnis heraus, dass es fiir den BIU
ein sehr guter Zeitpunkt fiir eine Sta-
biibergabe ist. Dass auch Bernd Fa-

kesch im Grunde zur gleichen Zeit das

Gleiche gemacht hat, war Zufall.

Der aber einen ziemlichen Umbruch
im Verband bedeutet...
Andererseits haben wir auch jetzt
wieder einen hervorragend zusam-
mengestellten Vorstand, und ich bin
liberzeugt, dass dieser mit neuen
Ideen, neuem Elan und viel SpaB an
der Sache die Verbandsthemen
vorantreiben wird. Und was meine
Person betrifft: Ich bin auch wei-
terhin ein BIU-Mitglied, mit dem man
rechnen kann und das sich in den
verschiedenen BIU-Gremien weiter
einbringen wird. Insofern bin ich
nicht aus der Welt.

Kommen wir nun zu Koch Media und
der gamescom. Sie prasentieren sich
dort als Europas groBter Publishing-
partner. Was hat es damit auf sich?
Wir setzen diesen Schwerpunkt, weil
es flir uns ein sehr wichtiges State-
ment ist. Als Unternehmen sind wir
zunachst als Distributor gewachsen.
Spdter haben wir mit Deep Silver ein
Publishinglabel etabliert, welches im
Lauf der Zeit um Eigenentwicklungen
erganzt wurde, und zwar zundchst im
PC-Bereich und mittlerweile auch auf
Konsolen und den mobilen Plattfor-
men. Diese Entwicklungen sind ins-
besondere in den vergangenen vier
Jahren massiv vorangeschritten, und
trotzdem haben wir uns parallel auch
als Partnerpublisher in Europa merk-
lich weiterentwickelt. Und dies, finde
ich, darf man auch einmal ganz klar
so kommunizieren. Nattirlich wissen
wir, dass wir nicht die Einzigen in Eu-
ropa sind, aber wir sind definitiv der
GrofBte. Und zwar ganz gleich, welche
Dimension man in Betracht ziehen
will, ob nun nach Umsatz, nach An-
zahl der Produkte, nach Anzahl der
Partner oder gemessen an der ->
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FIRMENLENKER: Dr. Klemens
Kundratitz leitet Koch Media
seit der Grindung 1994 und hat
den Distributor sukzessive

ins Publishinggeschdft gefihrt
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TEAMPLAY: Formel 1ist das aktuelle Highlight aus der Koop
mit Codemasters. Keine andere Firma nimmt die Dienste
von Koch Media in mehr Ldndern in Anspruch als die Briten

Formulo X"

nLetztlich geht es beim

Publishing um mehr als nur die

technische Md&glichkeit,

das Produkt dem Verbraucher

anbieten zu kénnen.”

DR. KLEMENS KUNDRATITZ

Langfristigkeit unserer verschiedenen
Partnerschaften.

Wieso sprechen Sie nicht mehr von
Vertriebspartner oder Distributor?
Das ginge doch auch?

Ja klar, da wir aber immer 6fter auch
digitale Vertriebsrechte erwerben, ist
unsere Arbeit ldngst nicht mehr auf
das physische Geschaft beschrankt.
Deshalb sprechen wir auch nicht mehr
nur von Distribution, sondern von

- ,Number One European Publishing
Partner”. Uberall dort, wo wir Publi-
shingfunktionen wie Marketing, Social
Media und PR tibernehmen, kann

man auch von gemeinsamem Partner-
publishing sprechen.

Inwiefern hilft Ihre Erfahrung aus
dem Retailgeschift auch bei der
Akquise von Digitalrechten? Es gab ja
eine Zeit, in der fast alle Entwickler
dachten, Selfpublishing sei die
Losung, ehe sie feststellten, dass es
doch nicht so einfach ist.

Man muss hier sicher zwischen den
Plattformen unterscheiden. Sprechen
wir zundchst liber PC. Ich glaube
schon, dass die Idee, man kdnne als
PC-Spieleentwickler seine Produkte
auch selbst vermarkten, ihre Berech-
tigung hat, weil es tiber Steam einen
guten Zugang zu dem weltweit fiih-
renden Vertriebskanal gibt. Allerdings
wird es heute zunehmend schwieri-
ger, bei Steam die notwendige Sicht-
barkeit dazustellen. Letztlich geht es
beim Publishing auch um mehr als
nur die technische Moglichkeit, das
Produkt dem Verbraucher anbieten zu
kénnen. Das haben viele Firmen er-
kannt und besinnen sich wieder auf
ihre Stdrken als Entwickler. Nattirlich
gibt es aber auch Ausnahmen, also
die Entwickler, die sich tatsdchlich zu
einer Developer-Publisher-Company
weiterentwickeln konnten.

Und auf Konsolen?

Dort sind die Marktgegebenheiten
andere. Der Lowenanteil im Konso-
lenmarkt wird physisch generiert. Der
Digitalanteil wachst zwar kontinuier-
lich, aber keineswegs in dieser rasen-
den Geschwindigkeit, wie es bei PC
der Fall war. Zumindest bei den gro-
Ben Produkten wird die physische
Distribution, die komplex ist, die in-
direkt und mit vielen logistischen
Themen befasst ist, fiir mindestens
die ndchsten fiinf Jahre das dominie-
rende Geschaftsmodell sein.

Reden wir noch mal iiber Koch Media
als Publishingpartner. Vor etwa
einem Jahr haben Sie die bis dato
umfassendste Partnerschaft in
Europa fiir eine externe Firma iiber-
nommen, fiir Codemasters. War das
die Krénung als Publishingpartner?
Wir sind Publishingpartner von Code-
masters nicht nur in EMEA, sondern
auch in Nord-, Siid- und Mittelameri-
ka. Man kénnte es also als doppelte
Krénung bezeichnen, da es uns
gelungen ist, das Konzept des Publi-
shingpartners auf beide Seiten des
Atlantiks zu tragen — und da sind wir
auch sehr stolz drauf. Natiirlich ->
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- kannten wir Codemasters schon
Uber viele Jahre. Wir hatten viele er-
folgreiche Jahre als Partner zu Beginn
der F1-Ara. Nach einer kurzen Sende-
pause sind wir jetzt in einer noch
engeren Partnerschaft verbunden, die
uns als Unternehmen auch strategisch
weiterbringt. Unser gemeinsamer
Erfolg wird von Dritten wahrgenom-
men, und Koch stellt sich somit
sowohl offline — oder physisch — als
auch online als optimaler Partner

fiirs Publishing dar.

Wie interessiert blicken denn die
anderen Koch-Media-Partner auf lhre
Partnerschaft mit Codemasters?

Das Wichtigste ist, dass wir all unse-
ren Partnern maBgeschneiderte Pake-
te schniiren, die fiir sie in ihrer jewei-
ligen Situation das Richtige sind. Es
gibt keine Koch-Media-Formel, die
Uber alles gestiilpt wird. Jeder Part-
ner erhalt seine maBgeschneiderte
Losung: Manche wollen Unterstiit-
zung beim Publishing, andere suchen
einen reinen physischen Vertriebs-
partner, wiederum andere sind auf
der Suche nach einer Kofinanzierung

ihrer Produkte, wollen das Risiko mi-
nimieren oder suchen ein moglichst
effizientes Gesamtpaket. Es gibt so
viele Aspekte, die man bedenken, so
viele Drehschrauben, die man einstel-
len muss, ehe eine Partnerschaft fiir
beide Seiten optimal ist. Nur weil wir
Codemasters umfassend abbilden,
haben wir trotzdem noch Interesse an
einer Zusammenarbeit mit anderen
Partnern, die beispielsweise nur

auf Italien beschrankt ist. Wir sind
und bleiben modular aufgestellt.

Das schdtzen ja auch lhre Partner,
oder?

Fir unsere Partner ist es vor allem
wichtig, dass wir unabhangig agieren
und dass unser Schicksal nicht auf
Gedeih und Verderb an den Erfolg
eines einzelnen Partners oder Pro-
dukts gekoppelt ist. Wir sind extrem
breit aufstellt. Mit Firmen wie Code-
masters, aber auch mit Sega oder
Square Enix und CI Games arbeiten
wir fast durchgangig in Europa zu-
sammen, wobei diese Partnerschaften
Uber Jahre gewachsen sind und nicht
von Beginn an alle Lander umfassten.
Mit anderen Firmen arbeiten wir
punktuell. Mit Bethesda beispielswei-
se arbeiten wir in Skandinavien,
Italien und Spanien. Mit Koei-Tecmo

KOCH MEDIA PUBLISHING SERVICES

decken wir ein anderes Cluster ab,
ebenso mit Focus Home Interactive,
die natirlich ihr Heimatland Frank-
reich sowie die Benelux-Staaten in
Eigenregie betreuen. Und mit Capcom
sind wir seit sehr vielen Jahren in
Spanien im Geschaft und haben diese
Partnerschaft jlingst um Benelux
erweitert.

«Number One European Publishing
Partner” — Koch Media ist auch in
den USA prasent. Wann werden wir
vom ,Number One Global Publishing
Partner“sprechen?

In Amerika sind wir keineswegs so
breit aufgestellt wie in Europa. Wir
arbeiten zwar bereits seit iber zehn
Jahren in den USA iiber die Deep Sil-
ver Inc. in San Francisco, haben dort
aber selbst keinen physischen Ver-
trieb, sondern arbeiten mit Square
Enix. Uns verbindet mit Square Enix
eine Art Wechselbeziehung. Wir ver-
treiben Square Enix in Europa und sie
uns in Amerika. Hinzu kommt, dass
der physische Markt in den USA sich
erheblich von Europa unterscheidet.
Die Sortimente sind viel schmaler und
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noch mehr auf Triple-A-
Titel ausgerichtet. Eine Fir-
ma, die so aufgestellt ist
wie Koch Media in Europa,
wirde deshalb in den USA
gar nicht funktionieren.

lhre Partnerliste liest sich

fast wie ein Who's who der

Branche. Lediglich die ganz

groBBen Namen fehlen. Was

ware, wenn morgen bei-

spielsweise EA an der Tiire klingeln
wiirde?

Natdirlich stehen wir allen Publishern
offen gegeniiber. Grundsatzlich

sind wir eine content- und partner-
orientierte Firma. Unsere Stdrke liegt
in der Verbindung aus Vertriebs-

und Publishingdienstleistungen. Letz-
tere umfassen First-Party-Relations,
QA und Lokalisierung bis hin zur ge-

,Eine Firma, die so

aufgestellt ist wie Koch
Media, wirde in den
USA nicht funktionieren."

DR. KLEMENS KUNDRATITZ

samten Marketing- und Brand-Ma-
nagement-Palette. Bei C| Games, dem
polnischen Publisher von Sniper
Ghost Warrior 3, den wir auf unserem
gamescom-Stand zeigen, stehen
europaweiter physischer Vertrieb und
Marketing im Vordergrund. Im Fall
Atlus zum Beispiel, einem US-Publi-
sher und unserem jiingsten Partner,
war eine vollumfdngliche Publishing-

INTERVIEW — MAGAZIN

betreuung erwiinscht. Er hat
mit Persona 5 ein wirklich gro-
Bes Produkt am Start, verfiigt
aber uber keinerlei Publishing-
infrastruktur in Europa.

Besteht eigentlich nicht die
Gefahr, dass sich lhre
Lieferanten inhaltlich zu
sehr iiberschneiden?

Die Mischung ist in sich sehr
konsistent. Viel wichtiger ist,
dass wir uns nicht in Gebiete wagen,
in denen wir nicht stark sind. Wenn
ich jungen Entwicklern vormachen
wiirde, dass Koch Media der ndchste
groBe Indiepartner ist, ware die Ent-
tauschung wohl vorprogrammiert.
Wir miissen nicht fiir jeden alles ma-
chen. Was wir aber definitiv gut kén-
nen, ist, groe Produkte in allen eu-
ropdischen Landern zu publishen, -
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-> und zwar ohne Abstriche. So gut
wir in Italien oder Spanien sind, so
gut sind wir auch in Deutschland oder
England. England ist ohnehin ein
gutes Stichwort. Obwohl es dort viele
Jahre lang andere, etablierte Firmen
gab, sind wir auch dort dank der Zu-
sammenarbeit mit Codemasters,

Sega und Square Enix der fiihrende
Publishingpartner.

Apropos: Warum setzen diese Firmen
in GroBbritannien auf Koch Media,
wo doch der Marktzugang in UK an-
geblich so leicht ist?

Dem ist eben nicht so. Warum nimmt
wohl Codemasters, eine britische Fir-
ma, die seit Giber 20 Jahren im Ge-
schaft ist, die Ziigel im Heimatmarkt
nicht selbst in die Hand? Weil auch
Codemasters weil3, dass man Spezia-
listen und Manpower braucht, wenn
man in England den Retailkanal maxi-
mal ausschopfen will. Denn ganz
unabhangig von England haben alle
Firmen ein Problem: Die Produkte
werden einerseits zwar immer groBer,
aber andererseits wachsen auch die
Abstdnde zwischen den Releases. Bei
Pausen von vielen Monaten ist es
wirtschaftlich gar nicht so sinnvoll, in
jedem europdischen Land ein Griipp-
chen Vertriebsspezialisten vorzuhal-
ten. Ein weiterer Punkt ist, dass man
in jedem Land auch eine gewisse Re-
levanz gegeniiber dem Retail braucht.
Die Aggregation von Produkten in
einer Hand bedeutet also in erster
Linie mehr Sales-Power fiir jeden
Einzelnen.

Kommen wir zu den Geschaftszahlen.
Als Unternehmen in privater Hand
miissen Sie keine Umsatzzahlen ver-
offentlichen. Kénnen Sie trotzdem
eine ungefiahre Hausnummer nennen?

Ich kann ganz grob sagen, dass wir
uns in einem Bereich von 300 Millio-
nen Euro konsolidiertem Gruppen-
umsatz in diesem Jahr bewegen. Wir
sind gewachsen im letzten Jahr und
werden auch in diesem Jahr signifi-
kant wachsen.

Ein Trendthema, gerade bei un-
abhdngigen Entwicklern, ist Crowd-
funding, beispielsweise iiber
Kickstarter. Was halten Sie davon,
und wie sind lhre Erfahrungen?
Kickstarter ist eine interessante
Finanzierungsmdglichkeit und zu-
gleich ein Gradmesser fiir Konsumen-
teninteresse, erzeugt aber auch
Komplexitat fiir den Publisher. Wir
hatten zum Beispiel bei Mighty No. 9
einige Herausforderungen, weil den
Kickstarter-Backern ein Release auf
insgesamt neun Plattformen verspro-
chen wurde. Je mehr Verpflichtungen
der Partner gegeniiber den Backern
eingeht, desto weniger frei ist man
als Publishingpartner in der Wahl der
Mittel, um das Produkt zum Erfolg zu
fihren. Insofern ist es sinnvoll, schon
beim Start eines Kickstarter-Projekts
die Konsequenzen fiir das Publishing
sorgfaltig zu bedenken.

Kommen wir last but not least zu
Deep Silver. Zuletzt erschien mit
Homefront: The Revolution eine ziem-
lich groBe Produktion, die in

den Charts jedoch kaum performte.
Homefront hat ehrlich gesagt unsere
Erwartungen nicht erfiillt. Zuallererst
missen wir uns selbst zuschreiben,
dass das Studio am Day one nicht die
technische Qualitat geliefert hat, die
wir uns vorgestellt hatten und die

ZENTRALE: Seinen Sitz hat Koch Media
in Planegg, sidwestlich der bayerischen
Landeshauptstadt Minchen

~Produkte werden
einerseits immer gréBer,
andererseits wachsen
die Abstdnde zwischen den
Releases."

DR. KLEMENS KUNDRATITZ




notwendig gewesen wadre fiir einen
globalen Hit. Das Produkt wird jetzt
natirlich kontinuierlich weiter be-
treut, dass heif3t, es gibt Patches,
aber auch die geplanten DLCs. Hinzu
kommt, dass der Mai in diesem Jahr
ein tberraschend schwieriger Release-
monat war. Produktverschiebungen
anderer Publisher fiihrten zu groBem
Mitbewerb, und zugleich war der Mai
auch insgesamt fiir die Branche kein
guter Umsatzmonat. Letztlich ist es
uns nicht gelungen, die Marke Home-
front, die aufgrund ihrer Vergangen-
heit durchaus skeptisch betrachtet

wurde, mit neuer Energie aufzuladen.

Aber auch so etwas gehért zu unse-
rem Geschaft dazu.

Manch einer befiirchtete schon
unternehmerischen Konsequenzen
fiir die Entwickler.

Nein, unser Studio Deep Silver Dam-
busters in Nottingham arbeitet kon-
sequent weiter, und ich bin lber-
zeugt, dass wir mit den Produkten
dieses Studios in Zukunft sehr erfolg-
reich sein werden. Wir investieren
mehr denn je in Eigenprodukte, und
die Pipeline von Deep Silver ist mit
sehr guten Titeln gefiillt. Lassen Sie
sich also von den noch kommenden
Ankiindigungen tberraschen.

STEPHAN STEININGER
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