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Giochi sui cellulari,
sfida traVodafone e Wind

Dopo loghl e suonerie, partono le pnme offerte per i game E gla guerra sui prezzi
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UALCHE GIORND, promettonoin
Vodafone Omnitel, poi quello
che & stato un lancio promo-
ziondle partito nel luglio scorso (pun-
tocom 9.7.2002) si trasformera in un
business per il secondo operatore ita-
liano. Promesso per ieri, il lancio

. commerciale dei videogame Java da

scaricare sul cellulare, sarebbe solo
rimandato di qualche ora, assicurano
daVodafone; intanto continua la pro-
mozione, mentre Wind si & fatta
avanti mettendo online nei giorni
scorsi, sul proprio sito wap (wap.li-
bero.it) una decina di nuovi giochi.
Da subito a pagamento.

"Cosi alla spicciolata i "displaygame”
Java stanno per essere lanciati defi-
nitivamente come uno dei contenu-
ti innovativi e piti promettenti dei
cellulari, molto prima di un impatto
significativo sul nostro mercato per
14 terza generazione. Gli operatori si
aspettano ora di vedere se quest Ja-
va game siano o no destinati al suc-
cesso di loghi e suonerie, news via
sms, chat e tutto quanto ha gonfiato
la redditivita degli utenti nell'ulti-
mo anno. «Sul sito 190.it abbiamo i
prezzi dei diversi titoli - spicga Mar-
co Tugnolo, responsabile marketing
consumer della sezione dati e servi-
zi a valore aggiunto in Vodafone - si
va dai titoli considerabili come com-
modities da due euro, a quelli pitt co-
stosi da quattro-cinque euro. Il prez-
zo dipende dalla notorieta del cha-
racter, dall'appeal verso gli utenti e
dal costo dei diritti».

Colori e bianco e nero, si va dal
gioco della Ferrari, i classici Namco

Pacman o Bubble Bobble e Space In-
vaders di Taito, ma ci sono anche al-
tresocieta che sviluppano java, come
la lucchese Anfy Team (vedi articolo
in pagina).

«Tenere i prezzi bassi dove & possi-
bile & stata una scelta - spiega Marco
Tugnolo-In altri paesi europei i prez-
zi sono notevolmente pit alti».

Per J'offerta di Wind si oscilla in-
vece tra uno e due euro a titolo, tra i
fornitori Sumea, ma anchele italiane
Trecision e Pride: «I giochi scaricabili
attraverso il proprio telefonino sono
sicuramente un business - fanno sa-
pere da Wind - e assumeranno un
ruolo sempre pill importante nel
mercato dei contenuti. Nei paesi eu-
ropei dove il servizio & stato lanciato
prima che in Italia, ad esempio, si
stanno raggiungendo "numeri" di
tutto rispetto. Per quanto ci riguarda,
gia il giorno stesso del lancio, abbia-
mo raggiunto dei dati molto confor-
tanti». Inoltre, 1a crescente introdu-
zione sul mercato di terminali "3G -
oriented", fanno sapere dal terzo ope-
ratore, aiuteranno sicuramente la
diffusione di1 questo fenomeno.

PerVodafone i terminali nella loro
base utenti attualmente compatibili
con j2m, la tecnologta Sun cherende
possibili i servizi, sarebbero "qualche
centinaia di migliaia". Pitt preciso
nei giorni scorsi lo stesso a.d. della
societa Vittorio Colao che annuncia-
va 250-300mila telefonini multime-
diali per fine marzo. Buono il risul-
tato del lancio ma ¢ difficile dire
quanti titoli gli utenti scaricheranno
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in futuro, spiega Tugnolo: «Dal mo-
mento in cui mett la tariffa il traffi-
co scende, & successo lo stesso con gli
mms. Ma in generale non & tanto una
questione di prezzo, quanto l'affe-
zione ad un certo personaggio. La
forza degli operatori & tutta qui, ag-
giornare costantemente il catalogo».
Ma il mercato del software in que-
sto settore non ha ancora le regole
adamantine di tutte le altre piat-
taforme. Ci sono accordi diversi tra
paese e paese e un anello finale nel-
ladistribuzione che passa giocoforza
per gli operatori di rete che hanno ba-
se utenti e modo di tariffare com-
mercialmente appetibile. Anche qui
ciascuno immagina il suo modelio
convinto che questo riuscira a coin-
volgere nel business anche i fornito-
ridel contenuto: «Certo bisogna fare
accordi chiari-commenta Tugnolo-
ma se facciamo il paio con gli sms ci
sono stati dei casi di successo».
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