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퍼블리싱 비즈니스는 무엇인가?

Publishing

• 퍼블리싱은 책, 음반, 악보 등 지적재산권/지식상품을 파는 비즈니스

• 핵심경쟁력 : Sourcing, Producing, Distribution, Marketing
(=Brand), Investment, 법률적 힘

• 제한조건 : 재고-물류비용, 디스플레이 비용, 감가상각/유통기한

• 시장의 성격 : 브랜드 중심의 소비자 선택 = 정보탐색비용의 감소



온라인게임의 경우 Publisher의 존재근거 혹은 역할

개발의 특성 - 개발기간, 오랜 필드테스트, 지속적 업그레이드
서비스(=유통)비용의 절감 – 네트웍 인프라, 고객서비스인프라
개발의 특성 - 개발기간, 오랜 필드테스트, 지속적 업그레이드
서비스(=유통)비용의 절감 – 네트웍 인프라, 고객서비스인프라

지지하는 요인

서비스인프라 구축에 대한 진입장벽에 낮음 = 온라인의 특수성서비스인프라 구축에 대한 진입장벽에 낮음 = 온라인의 특수성

방해하는 요인

런칭 마케팅 비용의 급격한 증가
게임 이외의 서비스 요소 중요성 확대 : CS,웹사이트,커뮤니티지원

런칭 마케팅 비용의 급격한 증가
게임 이외의 서비스 요소 중요성 확대 : CS,웹사이트,커뮤니티지원

변화하는 환경



Publishing 파트너쉽 = 역할의 분담과 이익의 공유

보유 인프라 – 현재 무엇을 가지고 있는가?보유 인프라 – 현재 무엇을 가지고 있는가?

네트웍/서버자원, 유저Pool, 브랜드

비교우위 – 누가 무엇을 더 잘하는가?비교우위 – 누가 무엇을 더 잘하는가?

마케팅, PR, Customer Service, Game Mastering

전략적 지향 – 과정을 통해 얻는 것이 누구에게 쓸모 있는가?전략적 지향 – 과정을 통해 얻는 것이 누구에게 쓸모 있는가?

업무시스템, 해외root, 실패를 통한 학습, 개발인력, 브랜드

* 이익의 공유 :  [개발] [서비스] [투자]



Publishing의 역할=비용 구조

서비스 비용
- 네트웍 비용

- 회선 (게임서비스, FTP, 웹서비스 등)
- 호스팅 (서버, 로케이션, SW라이센스 등)

- 고객서비스 비용
- 상담 (전화, 이메일, 대면 등)
- 장애모니터, 장애복구 등

- Game Mastering
- 빌링

개발비용
- 초기개발비용
- 업데이트 비용
- maintenance 비용

마케팅비용
- 퍼블리셔 자체보유 채널에 대한 기회비용
- 광고, 이벤트, 기타 프로모션들



Publishing의 역할=비용 구조 (동접 1000명당)

서비스 비용
- 네트웍 비용

- 회선 200만원
- 호스팅 100만원

- 고객서비스 비용
- 상담 400만원/1명 1000명당 1명
- 장애처리 200만원/0.5명 1000명당 0.5명

- Game Mastering, QA 250만원/0.5명 1000명당 0.5명
- 빌링 (매출액 대비 15%)

개발비용
- 초기개발비용
- 업데이트 비용
- maintenance 비용

마케팅비용
- 퍼블리셔 자체보유 채널에 대한 기회비용
- 광고, 이벤트, 기타 프로모션들



Publishing의 역할=비용 구조 (동접1만명=매출5억기준)

서비스 비용 1억7500만원 (35%)
- 네트웍 비용

- 회선 2000만원
- 호스팅 1000만원

- 고객서비스 비용
- 상담 4000만원 10명*400만원
- 장애처리 2000만원 5명*400만원

- Game Mastering 2500만원 5명*500만원
- 빌링 6000만원 4억원*15%

개발비용
- 업데이트 비용 5000만원 10명*500만원
- maintenance 비용 2500만원 5명*500만원
- 초기개발비용 17개월(40%시) 21억원

(36M*400만원/명*15)

마케팅비용+퍼블리셔이익 1억2500만원(25%)
- 퍼블리셔 자체보유 채널에 대한 기회비용
- 광고, 이벤트, 기타 프로모션들



역할(=비용) 분담의 판단

P마케팅:퍼블리셔 채널

비교우위, 투자, 전략적 지향P>D마케팅

D개발

비교우위, 전략적지향P>=D빌링

비교우위, 투자, 전략적지향CS비용: GM

전략적 지향P>DCS비용: 장애처리

보유인프라, 전략적지향P>>>DCS비용: 콜센터,상담

보유인프라, 투자P>D네트웍비용:호스팅

보유인프라, 투자, 전략적지향P>>D네트웍비용:회선

환경의 변화에 따른 변수들

개발규모의 증가
CS요소의 중요성 증가, 전문성 필요
런칭 마케팅 비용의 증가



퍼블리싱 파트너쉽과 의사결정 과정

• 일반적인 절차

• 의사결정의 환경
– 퍼블리셔의 현재 포트폴리오 및 미래 포트폴리오 전략
– 퍼블리셔의 유동자금 및 중장기 전략
– 경쟁사의 포트폴리오

제안

게임 시연

내부평가회의

계약구조의 결정

런칭 프로세스

컨택포인트의 탐색, 제안서 제작

사람과 사람의 만남

경영자, 퍼블리싱 부서, 관련 전문부서

역할분담, 수익배분, Initial Fee, 계약기간, 계약범위

마케팅전략수립, 서비스구축, 제품보완



퍼블리싱 파트너쉽과 의사결정 과정

“제품이 아니라 사람을 보고 투자한다”
“전략적 지향성에 맞으면 투자한다”
“분위기 좋을 때 투자하다.”

몇가지 사례들

IPO를 위한 IR차원의 공격적 투자

지분투자가 병행되는 개발스튜디오 확보 차원의 투자

개발사의 이전 성공작에 대한 평가에 기초한 투자

가능성에 대해 투자하는가 아니면 안정성에 투자하는가?

“퍼블리싱 의사결정은
Minimum Guarantee의 게임이다”



퍼블리싱 파트너쉽과 의사결정 과정

“ 최후의 의사결정은 Positive Fact가 아니라
Negative Fact에 달려있다. ”

예측/통제 가능한 변수 Out of control

제품의 기본적인 완성도
서비스의 안정성
파트너쉽의 신뢰성
직접 개입할 수 있는 범위

전략적 지향성
학습비용을 지불할 의사
공격적인 분위기, 여력



게임시장의 변화와 퍼블리싱 모델의 적응

양극화 – 블록버스터 중심 시장양극화 – 블록버스터 중심 시장

시장포화? – 연간 몇 개의 타이틀이 10,000명을 돌파하는가?시장포화? – 연간 몇 개의 타이틀이 10,000명을 돌파하는가?

정착의 조짐 – 성공한 퍼블리셔의 등장정착의 조짐 – 성공한 퍼블리셔의 등장

04년. 
팡야, 메이플스토리, 디오, 트라비아, 프리스타일, 스페셜포스, RF, WOW, 열강 ...

05년. 
카트라이더, 영웅, 구룡쟁패, 데카론, 던전앤파이터, 대항해시대, 서든어택, 카발 ...

“투자와 비용의 분담 말고
다른 퍼블리싱 경쟁력은 생겨날 것인가?”



파트너쉽의 정체

비용과 위험의 분담
역할의 분담과 전문성의 축적
새로운 트렌드의 개발과 선도
고객비용의 감소로 산업의 Pie 확대

비용과 위험의 분담
역할의 분담과 전문성의 축적
새로운 트렌드의 개발과 선도
고객비용의 감소로 산업의 Pie 확대

어떤 종류의 파트너쉽이 필요한가?

개발의 보편화
기획의 특성화
마케팅의 전문화, 효율화

개발의 보편화
기획의 특성화
마케팅의 전문화, 효율화

어떤 종류의 산업구조가 필요한가?



퍼블리싱 모델의 미래

서비스 구축 프로세스 효율화
서비스 플랫폼의 표준화 또는 효율화
프로듀싱 전문성 : 네이밍, 포지셔닝, 캐릭터라이징
정확한 이용자 분석

서비스 구축 프로세스 효율화
서비스 플랫폼의 표준화 또는 효율화
프로듀싱 전문성 : 네이밍, 포지셔닝, 캐릭터라이징
정확한 이용자 분석

펀드의 형성
금융자본의 참여가 필요
예측가능하고, 단기적인 Recov.이 가능한 투자모델 개발

펀드의 형성
금융자본의 참여가 필요
예측가능하고, 단기적인 Recov.이 가능한 투자모델 개발

“ 블록버스터 시장 반대편에 있는 틈새제품, 저예산제품의 시장
의 형성여부가 핵심”

개발Side의 전제조건

개발비 10억원 이내
안정적인 고정고객층 확보
스케일은 작지만 단단한 완성도



게임소개자료에 대한 몇가지 의견

• 핵심적인 gameplay 요소가 무엇인가?
– 온라인 공간 안에 놓여진 gamer는 무엇을 보고 무엇을 느끼고 어디에
두근거리는가?

– 무엇을 하고 싶어지고 그걸 통해 어떤 보상을 얻는가?

• 무엇이 게임을 특별하게 만드는가?
– 배경, 캐릭터, 사운드, 다이얼로그, NPC

• 위험요소에 대한 어떤 방안을 가지고 있는가?
– 서비스가 안정적으로 운영될 수 있는가?
– 업그레이드에 대한 효율적인 작업프로세스가 구축되어 있는가?
– 개발과 유지에 대한 역할분담이 되어 있는가?

• 프리젠테이션은 서비스/마케팅에 대한 프로토타입이다.
– 설명하기 어려운 제품은 팔기도 어렵다.
– PT의 커뮤니케이션이 어려우면 co-work도 어렵다.
– 데모가 버벅이면 서비스도 버벅이다.


