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미국서 128-bit 누적 판매량 162억 달러에 달 할 것 

 

캘리포니아 로스앤젤레스에 소재 한 상인은행인 웨드부시 모건 시큐리티(Wedbush Morgan Securites)는 미

국과 유럽(미국에 소재 한 유통사들이 진입할 수 있는 시장) 에서 2005년 말까지 128bit 콘솔 하드웨어 

선적량이 1억 320억만 유닛에 달 할 것으로 예상하고 있다. 이 보고서에서 웨드부시는 128bit 사이클 

(2000-2005) 동안 연간 콘솔 하드웨어 판매량의 총가치는 1억 유닛을 판매(2000년부터 2005년까지의 드

림케스트, PSone 그리고 N64 판매량)하여 162억 달러가 생성되면서 올해 미화 37억 달러를 기록하면서 

최고조에 달할 것이라고 예상하고 있다. 

 미국에서 플레이스테이션 2 하드웨어 판매량은 2003년에 840만 유닛으로 최고조에 달하고 2005

년까지는 80억 달러 상당의 4190만 유닛의 인스톨 베이스가 판매될 것이다. 그때가 되면, 닌텐도의 게임

큐브(GameCube)는 두 번째로 인기 있는 기계로 누적 판매량이 26억 달러에 상응하는 2430만 유닛이 될 

것이다. 마이크로소프트의 엑스박스(Xbox)는 매출액이 초기의 높은 가격정책으로 인해 32억 달러에 달 

할 것이나 미국에서 2005년 말까지 1600만 유닛을 판매하게 될 것이다.  

 “엑스박스는 순전히 컨텐츠의 결여로 인하여 상대적으로 많이 떨어진 3위를 기록했다”고 웨드

부시 모건의 리서치 국장 마이클 패쳐(Michael Patcher)는 말했다. “마이크로소프트는 콘솔을 위한 1인칭 

게임을 생산하는데 관심이 없는 반면 닌텐도에게 게임은 그들이 가장 잘 하는 분야이다.” 패쳐는 엑스

박스의 판매가 미국에서 게임큐브보다 훨씬 높다는 것을 인정하고 있으나 마리오 썬샤인(Mario Sunshine)

과 젤다(Zelda)가 출시되면 이러한 트렌드는 바뀔 것으로 보인다. 

 이러한 페턴은 유럽과 일본에서도 똑같이 반복될 것이다. EU에서 128bit 사이클 동안 연간 콘솔 

하드웨어 판매량의 총 가치는 올해 30억 달러로 그 최고조에 달할 것이며 122억이 2005년에 6억 70만 

유닛이 판매(2000에서 2002년까지의 드림케스트, Psone 그리고 N64판매량)되면서 생성될 것이다. 미국에

서는 플래이스테이션2가 2005년까지 3억 70만 유닛 판매로 시장을 지배할 것이며 그 뒤를 게임큐브가 

1100만 유닛 그리고 엑스박스가 900만 유닛으로 그 뒤를 따를 것이다.  

 일본에서 128bit 사이클 동안 연간 콘솔 하드웨어 판매량의 총 가치는 올해 20억 달러로 그 최

고조에 달하고, 2005년까지 4억 5,200만 유닛 판매로 95억 달러의 매출이 생성될 것이다. 또다시 웨드부

시는 플레이스테이션2가 지배적일 것이라고 예상하면서 2005년까지 2160억 유닛을 판매하고 게임큐브는 

1280만 유닛 그리고 엑스박스는 600만 유닛을 판매할 것이다. 

 웨드부시 보고서는 1995년에서 1999년 사이에 미국과 유럽에서 총 7900만 유닛이 선적된 32-

/128bit 선적량에 초점을 두고 있다. 128bit에 대한 전망은 미국과 유럽 시장에서 같은 기간 47%의 상승

을 보이면서 32-/64-bit 사이클 보다 7%나 높은 판매를 기록하였다. 

 웨드부시는 두 가지의 중요 구도가 잡히게 될 것으로 예상하고 있다. 첫째, 하나 이상의 콘솔을 

소요하는 가정이 증가할 것이다. “8-bit 사이클 동안 31%의 미국 가정이 최소한 하나의 콘솔을 소유한 것

으로 추정된다”고 말하면서 “우리는 이러한 퍼센트가 32/64-bit 사이클 동안 38%로 상승 했다고 생각하

고 있다”고 패처는 말했다.  

 DVD 재생장치와 인터넷 접속 등의 앞선 시술과 더불어 대량 상품 소매상인의 출현으로 더 많

은 대중들에게 게임 기계가 다가설 수 있으며 콘솔의 강세가 2005년까지 51%가 될 것으로 패쳐는 전망

하고 있다. 



 두 번째 구도는 하나 이상의 콘솔을 소유한 가정의 수가 늘어나야만 한다. 128bit 사이클 동안 

각 가구 당 소유하는 콘솔의 수가 1.35유닛에서 1.64 유닛으로 증가해야 한다고 패쳐는 계산하고 있으며 

이러한 현상은 콘솔 시상내의 구분과 전문화로 인하여 그렇게 될 것이다.  

 “우리의 가구(家口) 이론은 특히 게임큐브에게 유리하다”라고 패쳐는 말하면서 “미국의 중산층 

인구는 상당히 크며 구매결정을 내릴 때 249 달러 라는 가격은 구매를 저해하는 가격이 아니다”라고 말

하였다.  보고서에서는 중산층 가정에서 부담 없이 주요 콘솔을 아이들 방과 서재에 들여 놓을 수 있을 

것이라고 가정하고 있다.  

“특히 우리는 닌텐도 게임큐브를 보유하고 있는 가정에서 프레이스테이션2 또는 엑스박스를 가

족 내의 다른 게임 사용자를 위하여 구매할 것으로 믿고 있다. 게임큐브는 어린 게이머를 위한 것이며 

플레이스테이션이나 엑스박스는 성인 게이머를 위한 것이다”라고 설명하였다.  

마이크로소프트의 시장 진입을 웨드부시는 콘솔의 보급율과 가구당 콘솔 보유수를 높이는 긍정

적인 요소로 보고있다. “우리는 엑스박스가 단지 마이크로소프트사의 최초의 노력에 불과하다고 생각하

며 그들은 이 플랫폼을 바탕으로 새로운 상품과 서비스를 추가하여 더 큰 성공을 할 수 있을 것이라고 

생각한다”고 패쳐는 말했다. 

웨드부시는 콘솔 생산자들이 거의 미화 10억 달러를 크리스마스 이전의 시기에 128bit 콘솔을 

마케팅하는데 사용할 것으로 예상하고 있으며 앞으로 6개월간 시장 경쟁으로 인하여 가격이 더욱 낮아 

질것으로 보고 있다. “우리는 소니가 가격 전쟁을 주도할 것으로 보며 마이크로소프트가 더 이상의 소니

의 시장 잠식을 막기위해서 가격에 대항 할 것으로 보인다”고 패쳐는 말했다. 

 

Sector Profile: iTV games 

게임이 인터랙티브-TV를 제압하는 가장 유력한 어플리케이션이 될 듯 

 

재정적 여유가 있는 오퍼레이터들이 디지털화를 시도하겠다고 공공연히 떠들던 시절이 있었다. 이러한 

선언들은 항상 비슷한 패턴으로 진행됐다. 첫째, 오퍼레이터가 디지털의 기술적 이익을 극찬한다. 넓은 

화면, CD의 질 높은 음향과 고화질 이미지 등등… 그 다음 고객들에게 더 많은 채널의 선택을 줄 수 있

다고 공언한다. 그 다음 마지막으로 디지털로의 이동으로 인터랙티브 서비스를 소개할 수 있다고 한다. 

이러한 서비스는 또한 비슷한 패턴으로 진행되고 일반적으로 5 타입의 인터랙티브 어플리케이

션은 제공한다: 홈쇼핑, 홈뱅킹, 인터넷 접속, 이메일 그리고 “교육적 서비스”이다 (마지막 항목은 자세

히 정의된 바 없다). 하지만 역시 이들 다섯 가지는 디지털 고객들을 모으고 동시에 매출을 늘리기에 충

분하다.  

때때로 인터랙티브 TV 게임은 이익이라 생각되나 네트워크 오퍼레이터는 분명 더 가치 있는 

어플리케이션에 집중하길 원한다. 

5년 혹은 그 이상 지난 후, 이 모든 인터랙티브 서비스에 무슨 일이 일어나고 있는가? iTV 게임

에 반해 기대에 못 미쳐 여전히 초기에 머물러 있어 소비자들이 더 목말라 한다는 것이 증명되었다. 

다른 종류의 인터랙티브 TV 서비스가 전세계에 퍼지지 못하고 실패한데는 몇 가지 요인이 있

다. 첫번째 요인은 기술이다. : 사소한 결함과 지연은 새 기술을 선보이는데 있어 당연시 되고 디지털 

TV 업그레이드는 우선 TV 프로그램을 전달하는 데만 주력한다. 또한 오퍼레이터가 딜레마에 빠져있다 : 

비용삭감 유지냐 아니면 진보된 서비스 제공이냐. 디지털 셋탑 박스는 부분적으로나 전체적으로나 보조 

되어야 한다는 것은 자명하다. 그것은 인터랙티브 신청 범위를 넓히는 것을 보조할 수 있는 것을 생산

하는 것보다 저가격 박스 생산이 더 중요시되었다. 웹 엑세스에 있어 다른 문제점은 많은 사이트들이 



TV 셋에서 보기 좋게 단순화 시키는 것이 필요하다는 것이다. 

두번째 문제점은 홈인터넷 시장 진출이 저가격으로 점점 더 널리 퍼지고 있다는 것이다. 인터

넷이 홈뱅킹과 쇼핑서비스를 제공하고 인터넷 액세스와 이메일에 있어 명확히 월등해진 이후로, 다른 

디지털 TV로 바꾸는 소비자들의 요구가 줄어 들었다. 예를 들어 프랑스에서는, 홈인터넷 액세스가 올해

초 25%를 넘겼으나 최초 유료디지털 TV서비스가 시작되었던1997년에는 1% 미만이었다. 아일랜드 컨설

팅 회사인 Nua에 의하면 독일에서는 인터넷 액세스가 오늘날 가정의 1/3 이상 증가된 1997년에 5%에 

이르렀었다.  

홈인터넷 액세스의 보급은 또한 인터랙티브 TV에 3번째 문제점을 안겨준다 : 그것은 TV 보는 

것을 방해한다는 것이다. 다른 방에서 개인적으로 PC로 서핑을 하는 것과 TV로 웹 확인을 함으로 다른 

집안 식구를 귀찮게 해야만 하는 사이에서 주어진 선택은, 거의 사람들이 TV로 돌아가지 않게 한다. 인

터랙티브 TV후원자들은 인터넷 기반의 액티비티를 위한 PC 사용과 단지 프로그램을 보기 위한 TV 사

이에 문화적 차이을 극복하지 못하고 있다. CD나 휴일과 같은 몇몇 제품 카테고리를 별개로 하고, 대부

분 소비자들은 제품을 사기 전에 제품을 보거나 만져보길 원한다. 소비자들은 또한 대부분 인터랙티브 

TV 홈쇼핑이 제공할 수 있는 것 보다 광범위한 제품선택을 원한다. 가장 성공한 iTV 쇼핑 서비스는 

QVC와 같은 TV 통상 전문가에 의해 경영된다는 것은 놀랄만한 일이 아니다. 그들은 iTV 요소를 독립

형 환경을 만들려 노력하기 보다는 단지 그들의 재미있는 TV쇼핑 브랜드 활동의 연장으로 만듦으로 성

공했다.  

인터랙티브 TV 게임은 지난 2년 동안 엄청난 주목을 받았다. 그러나, 디지털 TV 오퍼레이터들

이 비용을 들여 업그레이드 된 네트워크에서 여분의 총액을 끌어내기 위해 몇 가지 방법을 찾는데 총력

을 다해 얼마나 많은 관심이 늘었는가? 혹은 금광으로 단순게임을 돌릴 확실한 방법이 있는가? 초기 기

대가 부족한 다른 인터랙티브 어플리케이션으로 게임은 현재 엄청난 희망을 보여주고 있다. 

인터랙티브 게임회사 스태틱 2358 기반을 둔 영국의 전략 & 브랜드 개발 디렉터인 Mike Clowes

는 과대선전에 대해 경고한다. 성공적인 인터랙티브 어플리케이션을 위한 인포르마 회의 연설에서 그는, 

몇몇 사람은 인터랙티브 TV의 구세주로서 게임을 생각하나 그것은 지나치게 낙관적인 태도라 말했다. 

“ 어디에도 인터랙티브 TV를 말살시키는 것은 없다”, “이것은 여전히 초창기이다” 라고 말했다. 

그러므로 스태틱의 플레이잼 서비스는 서부지방의 굉장히 노련한 사람이 적임이다. 영국에서 

강한 브랜드인 동시에 이 회사는 서비스를 프랑스 디지털 DTH 오퍼레이터와 미국의 케이블비젼 둘 다

에 판매하고 있다. “[이런 성공에도 불구하고] 우리가 하는 중요한 것은 일반 TV로부터 일시적 오락을 

사람들에게 제공하는 것이다” 라고 Clowes는 말한다. “우리는 사람들이 일반적 프로그램이 시작하길 기

다리는 동안에 그들이 뭔가를 할 수 있도록 한다” 이 시나리오에서는, 스태틱의 노력은 “사람들이 ‘그거 

좋은데’, ‘와!’ 라는 생각을 갖도록 하는 것이다” 라고 그는 말한다. 

그는 플레이잼이 제공하는 것은 “흥미를 유발하는 넌센스” 라고 덧붙인다. 그는 성공한 게임은 

배우기가 쉬워 “가볍게 그리고 쉽게 이긴다”고 말한다. 인터랙티브 TV 게임 서비스에 기반을 둔 투웨이 

TV 책임 제작자인 Rudy de Belgeonne도 그의 말에 동의한다. 스태틱이 선구자라면 인터랙티브 TV 게임

서비스인 투웨이 TV는 몇 년간 영역을 조사한 사냥꾼이다. 비록 독립형 단순 게임을 제공하는 스태틱의 

플레이잼이 라이벌일지라도, 시청자들이 실시간으로 그들이 좋아하는 퀴즈쇼에서 경쟁할 수 있는 play-

along 게임을 제공하는 기술을 사용한다. 최근 리버래이트 소프트웨어의 미래 버전에 몇몇 핵심 동시성 

기술을 포함해 미들웨어 개발자인 리버래이트와 거래를 체결했다.  

De Belgeonne은 엄청난 게임수요가 있지 않을꺼라는데 Clowes에게 동의했다. 스태틱의 플레이잼

이 등록한 유저당 월별 2~3명에게 매혹적인 반면, De Belgeonne는 play-along 게임이 보통 사용보다 더 매



혹적일 꺼라 예견한다. 회사는 최근 대중적인 장기 낮 퀴즈쇼인 Fifteen-to one의 play-along 버전을 발매했

다. 고득점으로 이기면 상금으로 돌려 받는 게임을 하기 위해선 £1 ($1.46)이 든다. De Belgeonne 는 얼마

나 많은 사람들이 게임을 하느냐 판단하는 것은 너무 이르나 채널 4의 브로드캐스터와 프로듀서로부터 

크로스 홍보에 지지 받는 것은 재빨리 새로운 현상으로 움직일 꺼라 전망한다. 

그때는 시청자들이 플레이어가 될 필요가 없다고 Clowes를 말한다. 산업의 목적은 필요의 전환

으로 게임을 증가시키는 것이나 과대광고에도 불구하고, 현재는 “우리가 서비스를 잘 하는 것은 재밌는 

전환이다” 라고 Clowes는 말한다. 

덴마크 기술 개발 업체인 Visionik의 Jesper Knuttson은 게임스 애널리스트에게 성공한 게임의 핵

심 부분은 강한 브랜드와 제휴한다고 말한다. Visionik의 강점은 News Corp.’의 NDS 기술 유니트에 의한 

입찰취득 동의를 이끈 것이다. 영국에서 Visonik은 카툰 네트워크 채널을 위한 게임을 제공하고 있다. De 

Belgeonne는 play-along 게임은 TV 쇼의 재밌는 브랜드 주체성을 사용하나 그 위에 투웨이 TV 브랜드를 

첨부하는 시도를 하지 않는다고 말하면서 위점에서 동의했다. 스태틱은 플레이잼을 그들 자신의 몇몇 

성공 브랜드로 만들었다. : 게임 채널은 일반적으로 청중 할당에 의해 디지털 DTH 홈 중 탑15이다. 

핵심 이슈는 어떻게 게임을 수익으로 돌리느냐 이다. Knuttson은 유료게임이 활성화되는 동안 더 

작은 시스템에서 (약 50,000유저 미만) 가입형 모델이 더 잘 활성화된다고 말한다. De Belgeonne와 Clowes 

둘 다 그것조차 지나치게 낙관적이라 생각한다. Clowes는 수익 모델의 혼합은, 유료에서 가입까지, 명확

한 최상의 방법이 없는 이래로 필요해졌다고 말한다. “게임은 엄청난 돈을 번다” 라고 그는 말하지만, 그 

역시 이 돈이 다른 플레이어들을 매료시킬 꺼라 전망한다. 그는 스태틱의 커뮤니티 기반 서비스인 Yo-

Yo와 같은 다른 서비스와 새로운 게임 모델 개발에 의한 어떤 미래 긴축 외의 방법을 생각한다. 스태틱

은 영국에 있는 플레이어 개개인이 Turn-based 스포츠 시뮬레이션을 하도록 허락하는 대중적인 TV 다트 

게임의 멀티 플레이어 버전을 발행한다. 그것은 현명한 움직임이다. 독립형 다트 게임은 플레이잼에서 

가장 인기 좋은 게임 중 하나 여서 이미 일반적인 팬이 있다. 그리고 독립형 다트 게임은 상대적으로 

느린 움직임과 회전을 하기에, 그것을 멀티 플레이어 버전으로 확장한다는 것은 상당히 간단하다. 

Clowes는 인터랙티브 TV 게임 제공에 대해 생각하는 사람은 자기 자신에게 몇 가지 질문을 던

질 필요가 있다고 말한다 : TV 시청자들에게 게임이 얼마나 중요한가? 어떤 드라이버들인가? 유저가 필

요한 것이 무엇인가? 대답은 각 나라의 각 오퍼레이터마다 다를 것이다. 셋탑의 미래 세대는 더 많은 

게임을 할 수 있고 복잡한 게임을 제공할 힘을 가질 것이다. 그리고 iTV 게임 산업은 거대한 돌파구를 

만들기 위해 기다려야 할 것이다. 그러나 년간 게임 세션에서 수 백만의 기록을 가지고 있는 스태틱과 

투웨이TV는 이미 많은 일을 하고 있음을 최소한 확신한다. 

다음 다른 iTV 어플리케이션은 어디인가? QVC의 iTV 쇼핑 서비스의 성공은 다른 상업 미디어

와 결합해 사용될 때 t상업이 성공할 수 있다는 것을 보여준다. 초기에 회사들은 쇼핑몰 창립 시도로 손

해를 입어 iTV 홈쇼핑 창립을 시도했으나 제품의 1% 틈새시장 판매만이 성공적이었다. Sky Digital에서 

이번 여름에 방영한 골프 프로그램 시리즈는 일반적인 광고 대신 “제품전시”를 할 것이다. 시청자들은 

이 시간에 스크린에서 보여지는 제품을 살 수 있는 기회를 제공하는 모든 iTV 서비스로 곧장 들어갈 수 

있다. 

제품은 골프 인터내셔널 잡지와 채널 2020 프로듀서의 조인트 벤쳐이다. 제품 공급자인 온라인 

소매상  키드백을 위해 거래를 맺어 한가지 제품에 주력하고 흥미로운 온라인과 t 상업 경험이 있는 소

매상 이용으로, 벤쳐는 다른 것들이 단기에 무너질 때 성공할꺼라  기대한다. 채널 2020의 관리 디렉터

인 Rob Porter는 언론에 더 많은 틈새시장 iTV 쇼핑 벤쳐들이 골프 서비스가 그들의 타겟이 될 꺼라 예

상한다. 



TV 트래블 샾과 같은 다른 서비스는 t-상업 브랜드로써 이미 구축됐고, iTV 구성 첨부는 비교적 

쉽다. 물론 상업 서비스나 게임보다 인터랙티브 TV가 더 많으나 네트워크 오퍼레이터와 플랫폼은 힘든 

위치에 있다. 차세대 셋탑은 –보다 뛰어난 메모리, 더 좋은 그래픽 그리고 어쩌면 하드 드라이브까지 – 

더 풍부한 iTV어플리케이션의 가능성을 제공해 현재는 초기 세대 셋탑 구성으로 광범위하게 설치된다. 

몇몇, 그 중에서도 Vivendi Universal의 Canal+는 이미 설치기반의 업그레이드 비용 삭감을 기록했다. 

그러므로 최근 쟁점은 기존 박스에서 가능한 한 높은 수익을 얻는 것이다. 명백히 게임은 이것

을 위한 역할이다. 그 역할은 주문형 비디오 시스템, 제 3자 인터랙티브 광고나 현존하는 셋탑의 제한된 

기량에 압력을 가하는 수많은 서비스를 포함할 수 있다. “IP는 여기에 있고 그리고 여기에 머물 것이라

는 것은 확실하다” 라고 영국 VOD 개발사 Yes TV의 Steve Garvey 가 말한다. “그와 동시에, VOD는 새 수

익 흐름의 약속과 당신 제품과 구별하는 방법을 제공하면서 여기 머문다는 것을 확신한다. 문제는 어떻

게 주어진 돈 버는 광대역 IP / 방송 네트워크에 영향을 주고 요구하는 서비스에 최선을 다하느냐 이다. 

기회는 풍부한 비디오 IP 미래를 위해 재정상 실행 가능한 이동통로를 만드는 것이다.” 

희망적인 부분은 미들웨어 업그레이드가 기존 iTV 서비스를 더 풍부한 비디오로 만든다는 것이

다. 인터랙티브 어플리케이션이 사용되는 동안 스크린에 물품을 남게 하는 프로그램을 가능하게 해, 많

은 성가신 일들이 제거되고, 방해하기 보다는 시청 경험 부분에 iTV가 해당하도록 할 수 있다. 

영국 밖의, 프랑스에 기반을 둔 Visiware는 두개의 급성장 시장에서 주 플레이어 중 하나이다 : 

인터랙티브 –TV게임과 온라인 에피소드 게임시장에서. Visiware는 PC 게임인 세가 드림캐스트와 소니 플

레이스테이션 콘솔을 개발한다. Visiware는 투자그룹 3i 와 일련의 투자가와 직원들 줄인 CEO Laurent 

Weill 소유이다. 

그 회사는 디지털 TV를 위한 게임과 어플리케이션 개발을 위한 최초 인터랙티브 TV 채널이라 

요구되는 LudiTV의 창립자이다. 2000년 3월에 진출한 LudiTV는 70명의 디자이너, 프로젝트 리더, 컴퓨터 

그래픽 아티스트 그리고 프로그래머의 경험이 풍부한 개발 팀을 가지고 있다. 파트너와 고객으로는 Fox 

인터랙티브, France Telecom Cable, Ura Digital, MTH, Viaccess와 TPS 등이 있다. 

Visiware 그룹의 자회사인 Visiware iTV는 유럽도처에 제공하는 인터랙티브 TV 에이젼시이다. 

Visiware의 고객과 파트너는 TPS, Via Digital, France Telecom Cable, NTL, Mediakabel, Eurosport International, 

Fox Kids Europe, Digiturk, Com Hem, Viaccess, MultiChoice South Africa, Star Digital, OpenTV, France Television, 

Liberate, Canalsatellite, Casema, 그리고 Radio France가 있다. 

그 회사는 대부분 OpenTV어플리케이션으로 개발되었다. 그리고 OpenTV  미들웨어가 라이벌인 

Media Highway와 IP-based 리버래이트 보다 훨씬 좋은 그래픽을 제공한다고 믿는다. 경영자는 영국의 리

버래이트 시스템의 게임이 그래픽의 한계로 대부분 평범하다고 주장한다. 그럼에도 불구하고, Ludiware는 

2001년 중순에 Media Highway와 리버래이트 언어 둘 다에 발전 능력을 보였다.  

회사의 전략접근은 하루에서 제한된 기간 동안 모든 게임을 제공하고 그 후 주별로 차례로 게

임을 소개해 어느 시점에서 꼭 예약구독에만 가능하도록 해 예약구독 수익을 높이는 것이다. 

플랫폼 오퍼레이터 매출은 유료 서비스를 몰아내는 무료 제공의 인터넷 질병을 피하는 것이다. 

보호막이 있는 그들의 정원을 관리하는 오퍼레이터들은 새로운 매출 흐름 개발을 위해 게임을 이용해야

만 한다. 게임의 인기와 게임이 모든 연령층에 의해 사용된다는 사실은 게임이 예약구독 모델에 이상적

으로 적합하다는 것을 나타낸다.  

Visiware는 광고를 위한 공간은 있으나 그것은 재정 서비스를 할 수 없다고 말한다. 회사는 iTV 

관객 측정이 실제적으로 존재하지 않아 광고인에게 판매하는데 어려움이 있다고 지적한다. 스페인에서 

6개월이 지도록 LudiTV 영업사무실인 Antena3 는 Via Digital 버전 채널을 위한 싱글 광고인을 찾지 못했



다. 프랑스에서는 광고 판매가 2000년 10월에 시작했으나 마켓 리더인 TF1 Publicite에 의해 통제되었다. 

TPS 가입자 조사에서 93%의 LudiTV 가정은 서비스에 만족하고 88%는 예약구독을 갱신할 준비

가 되어있다. 게다가 LudiTV 가입자들은 비가입자보다 플랫폼에 대해 더 높은 만족감을 갖고 있다. 

LudiTV는 또한 TPS와 다른 플랫폼에 비디오와 콘솔 게임을 판매하는 Via Digital 과 같은 부티크를 운영

한다. 회사의 유럽대륙 시장은 평균적으로 게임 제품의 년간 1~3%의 디지털 가정 구매, FFr250~300 

(US$36~43)라 예상한다. 2001년에는 프랑스에서 FFr16~17백만 (3백만 iTV 가정에서)의 비교적 적은 판매

가 이루어졌다. 

어떻게 인터랙티브 게임이 전통적 광고 지원의 브로드캐스트 TV와 연관이 될 것인가를 보기엔 

너무 성급하다. 몇몇 케이스에선 TV쇼와 연결된 게임이 전반적 시청률을 높일 수도 있다. 1990년대 후반 

영국에서 투웨이 TV의 경험은 게임 쇼는 인터랙티브 참여가 가능한 가정에서 평균 70%의 세대율을 높

일 수 있다는 것을 시사한다. 프랑스에서는 TPS 플랫폼 가입자들은 “누가 백만장자가 되길 원하는가?”

라는 방송 프로그램에 디지털 셋탑 박스를 통해, 쇼가 시작된 지 첫 3주동안 기록된 것에 의하면, 

250,000명  이상의 참여자들과 함께 쇼에 참여할 수 있었다. 

기술개발은 게임의 매력을 극적으로 상승시킬 것이다. 그러나 오퍼레이터와 개발자에게는 멀티

플레이어 게임이 여전히 가장 큰 장애물로 되풀이되고 있다. 한 가정에 한명 이상의 플레이어를 갖거나, 

Trivial Pursuit 게임에서 경쟁하기 위해 여러명의 가족 구성원이 게임을 하도록 하기 위해선, 유저는 플레

이어 수만큼 많은 리모콘이 필요하다. 어떤 오퍼레이터도 아직 그런 장치를 전개 시키진 못했다. 

두번째 단계는 네트워크를 통해 각각 다른 가족의 구성원들이 서로 대항하며 게임을 할 수 있

도록 하는 것이다. 많은 플랫폼은 이것을 하는 것을 요구하나 각각 플레이어는, 점수가 같은 시간에 게

임을 하고 있는 다른 사람과 비교가 되는 동안 실질적으로 그 자신의 셋탑 박스와 경쟁을 하는 것이다. 

세번째 기술 개발은 핸드헬드 장치인 TV와 PC의 교차하는 투과성 게임 경험을 제공하는 것이다. 

이 단계에서는 두가지 결론이 분명하다. : 게임은 “확실한 것”인만큼 오퍼레이터들은 인터랙티브 

TV를 찾고, TV게임은 컴퓨터와 콘솔 게임과 경쟁하는 일이 없어야만 한다. TV 게임의 성공 비밀은 TV 

환경과 통합하고 지지하고 TV로 방영되는 엔터테인먼트에 대한 시청자들의 기대와 만나는 것이다. 바꿔 

말하면, 단순하고, 유저 친화적이고, 멋지며, 살아있는 요소를 갖고 있으며, 자주 갱신되고 변화하는 것

이다. 

 

DATA 
European broadband – the potential for games 

 

Territory Service provider Tech 

plat-

form 

Service 

launch 

date 

Monthly subscription 

cost  

(modem rental=MR) 

Potential reach Broad-

band subs

Austria chello CATV Jun-99 Sch675 923,000 household 130,000 

Austria Jet2Web ADSL Nov-99 45.53 euro 90% of population 100,000 

Austria Liwest CATV Dec-97 Sch580 90,000 8,500 

Belgium SkyNet (Belgacom) ADSL Apr-99 30.37-39.65 euro n/a 180,000 

(4Q01) 

Belgium chello CATV Jun-99 BFr1,850 152,300 household 20,000 

Belgium Brutele CATV Jul-98 BFr1452 + MR BFr417 n/a n/a 



Belguim Telenet CATV Aug-97 BFr1,499 2.5mil. household 137,000 

(Jul-01) 

Denmark Cybercity ADSL Spring-

00 

DKr345 65% 14,000 

Denmark TDC Cable TV CATV Mar-99 DKr60, Dkr200 225,000 household 49,000 

(3Q01) 

Denmark Opasia (TDC) ADSL Jul-99 From DKr 349 65% household 68,000 

(3Q01) 

Denmark TDC Cable TV CATV Oct-00 DKr199 810,000 n/a 

Denmark Tiscali ADSL Jan-00 DKr39.50-130 65% 8,200e 

Finland Elisa 

Communications 

ADSL 1-Jan n/a n/a 19,000 

(3Q01) 

Finland Sonera CATV May-98 49 euro 145,000 household n/a 

Finland Sonera Plaza ADSL Jul-99 16.99-66.43 euro n/a 14,500e 

France AOL France CATV Oct-99 FFr299 n/a n/a 

France chello CATV Jun-99 FFr289 536,699 household 20,000 

France  Noos CATV Apr-98 FFr299, FFr499+modem n/a 84,483 

France Wanadoo ADSL Nov-99 Starting at 45.42 euro 33% of urban 

population 

253,000 

(3Q01) 

France Wanadoo CATV Nov-97 Starting at 30.95 euro n/a 115,000 

(3Q01) 

Germany PrimaCom CATV Feb-00 DM39.95, DM79.95+MR 

DM9.95 

116,000 household 2,451 

(3Q01) 

Germany T-Online ADSL Jul-99 DM 39.89-74.80 90% of household 1,800,000

e (3Q01) 

Italy FastWeb 

(e.Biscom) 

FTTH Sep-00 50 euro 226,300 22,700 

Italy Infostrada ADSL Jun-00 38.70 – 92.50 euro 52% of population n/a 

Italy Netsystem DSAT 1-Oct L95,000 per minute 100% of population n/a 

Italy TIN.it (Telecom 

Italia) 

ADSL 1-Apr L83,000 n/a 3000,000 

(3Q01) 

Italy Tiscali ADSL Dec-99 30.99 – 97.61 euro 52% of population n/a 

Netherlan

ds 

chello CATV Apr-99 45 euro 2.16 mil. household 214,600 

(3Q01) 

Netherlan

ds 

@Home Benelux CATV Apr-99 Fl89 1 mil. household 125,000 

(3Q01) 

Netherlan

ds 

Planet Internet 

(KPN) 

ADSL Aug-00 44.92 euro, 79.41 euro 40% 125,000 

(3Q01) 

Netherlan QuickNet CATV Oct-00 46-72 euro 280,000 28,402 



ds (PrimaCom) (3Q01) 

Netherlan

ds  

Wanadoo ADSL Nov-00 3 months free, then 45.19 

euro, 80 euro 

40% population n/a 

Netherlan

ds 

Wanadoo  CATV Nov-00 27.50 euro, 45 euro 600,000 n/a 

Netherlan

ds 

Zonnet (versatel) ADSL 1-Jan Fl99, 175 euro 40% of population 5,300 

(3Q01) 

Norway chello CATV Mar-99 NKr349 155,3000 22,000 

Norway Nextra ADSL Jun-99 NKr450, NKr550, 

NKr750 

n/a n/a 

Norway Nextra CATV Jun-98 from NKr256 n/a n/a 

Norway Tiscali ADSL Jan-00 NKr318.50-833 n/a n/a 

Portugal Telepac ADSL 1-Jan 44.89-124.69 euro n/a n/a 

Portugal TV Cabo CATV Nov-99 34.41 euro, 

63.61-227.91 euro 

n/a 70,000 

(end-01) 

Spain ONO CATV Dec-99 21-36 euro 1.2 mil. household 29,301 

(3Q01) 

Spain Terra ADSL n/a Pta9,300 160 nodes by end-

99 

110,000 

Sweden Bredbandsbolaget FTTH Mid-00 SKr200 170,000 57,000 

Sweden chello CATV Nov-99 Skr229 244,400 household 44,000 

Sweden com hem (Telia) CATV Aug-99 SKr295 350,000 42,000 

(3Q01) 

Sweden Telia (e-bolaget) ADSL Sep-00 SKr250 n/a 134,00 

(3Q01) 

Switzerla

nd 

Swisscom ADSL n/a SFr79 85% of household 25,000 

Switzerla

nd 

Easynet ADSL 1-Feb SFr72, SFr104, SFr300 1.5 mil,  

30% residential 

200 res. 

subs (1/3 

of total) 

Switzerla

nd 

SwissOnline CATV Jan-98 SFr25, SFr 49, SFr 

65+SFr15 MR 

72% Cablecom 

household 

65,000 

(Dec-01) 

Switzerla

nd 

Tiscali  ADSL 1-Apr Asr62-SFr229 n/a n/a 

UK AOL UK ADSL 1-Mar £49.99 all inclusive AOL UK subs only 

– 1m+ 

n/a 

UK BTopenworld ADSL Jul-00 £39.99 90% of population 62,000 

(3Q01) 

UK Kingston Comms. ADSL Sep-00 £15-50 115,000 household 10,000 



(Jan-02) 

UK NTL CATV 1-Feb £19.99, £24.99 inc MR 8.5 mil. household 1000,000 

(Nov-01) 

UK Telewest CATV 1-Feb £25-33 4.3 mil. household 70,000 

(Dec-01) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


