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제품에의 베팅: 왕국을 꿈꾸는 ESPN 

(A Bet on the Product’: ESPN Aims for Empire) 
 

풋볼, 야구, 아이스하키 등 2K5 제품 시리즈로 올해 대단한 성공을 거둔 

ESPN은, 시장 점유율 증가 또는 EA 스포츠와의 경쟁에서의 성공을 넘어 그 

이상의 어떤 것을 해 내었다. ESPN 비디오 게임즈(ESPN Video Games)의 

마케팅 담당 선임 부사장인 스티브 라브는 “시장 전체 파이의 크기를 키울 

수 있다는 확신을 갖고 있었다”고 말했다. 거대한 미디어 기업이라는 든든한 

배경과 테이크 투(Take Two)라는 최고의 영업망을 확보한 ESPN은 강력한 

위력을 발휘하고 있다. ESPN은 게임 시리즈 개발에 막대한 투자를 아끼지 

않을 자세를 갖추고 있으며, TV, 인쇄 및 온라인 미디어 각 분야에서 최고의 

자체 채널과 비디오 게임 콘텐트를 결합한다는 전략을 실행해 나가기 

시작했다. 이것은 막강한 EA도 갖추지 못한 큰 장점이라고 할 것이다. 
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이것은 대단히 흥미로운 싸움이 될 것으로 보이는데, 일렉트로닉 

아츠(Electronic Arts)의 약점이 드러나게 되는 결과를 가져올지도 모른다.  

저렴한 가격과 고품질의 ESPN 게임들이 일렉트로닉 아츠에게 어느 정도 

타격을 가한 것으로 보이는데 이것은 우연이 아니다. NPD의 9월 통계에 

따르면 일렉트로닉 아츠의 매든(Madden)은 471,500 카피 그리고 ESPN 

NFL 2K5는 331,300 카피가 판매되었다. 올해 현재까지 매든의 매출은 

작년 버전의 같은 기간 매출에 비해 3% 증가하였다. 반면 이 기간 중 콘솔의 

보급 대수는 약 30% 증가하였다. 파이퍼재프리(PiperJaffray)의 분석가인 

토니 기카스(Tony Gikas)는 “ESPN이 매든의 잠재 고객들을 빼앗고 있는 

것으로 보인다”고 지적했다.  

웨드부시 모간(Wedbush Morgan)의 분석가인 마이클 패처(Michael 

Pachter)도 “처음 다섯 달 동안 전체 시장이 약 20%-25% 정도 성장할 것인 

반면에 ESPN은 약 40% 정도 증가할 것이기 때문에 분명 일렉트로닉 

아츠의 점유율을 잠식할 것이다”라고 보았다. 지난 주에 있었던 일렉트로닉 

아츠의 영업 실적 보고 전화 회의에서 CFO 워렌 제닝스는 “현재 상당한 

압박을 받고 있으며, 이것을 극복해야 할 것이다”라고 시인했다. 또한 CEO 

래리 프로브스트(Larry Probst)는 일렉트로닉 아츠의 수성 전략을 개발 

중에 있다고 언급하였다.  

 

발로 뛰는 영업망 

$19.95라는 가격이 ESPN 성공의 견인차였음은 분명하다. 일렉트로닉 

아츠의 내부 보고서에서도 매든 2005 구매 고객의 약 삼분의 일 정도가 

ESPN NFL 2K5를 같이 구매한 고객이라고 분석하고 있다. 그러나 

일렉트로닉 아츠의 수성 전략은 가격만으로는 성립할 수 없을 것이다. 

왜냐하면 ESPN도 마케팅과 영업 전략에서 상당한 개선을 위해 투자를 

하였기 때문이다.  ESPN이 평론가, 영업망, 그리고 소비자들에게 브랜드를 

얼마나 효과적으로 각인했는지를 보고 스티브 라브(Raab) 자신도 놀랐다고 

한다. “기대보다 훨씬 좋았지요.” 이들은 저렴한 가격이라고 해서 반드시 

품질이 조악하지는 않다는 것을 인식시킬 수 있었는데, 마케팅 팀은 처음에 

이것이 상당한 장애 요소가 될 것이라고 보고 있었다.  
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이러한 노력에 결정적인 역할을 한 것은 퍼블리셔인 테이크 투(Take 

Two)의 현장 영업망이었다. 이들은 예전의 ESPN 게임들의 경우에서보다 

더 많은 매장 데모를 실시했고 훨씬 더 많은 매장 공간을 확보했다. 스티브 

라브는 “그냥 들어오는 주문이나 받으려고 앉아서 기다린 것이 아니다”라고 

말한다. “영업력이 좋다는 것은 매장의 담당자들에게 열기를 불어 넣을 수 

있다는 것이다”. 첫 번째 단계에서는 가능한 많은 팬들에게 ESPN의 게임을 

선보이는 것에 중점을 두고 있었다. 스티브 라브는 “NFL뿐 아니라 다른 

게임들도 전략적인 계획 속에 출시되었고, 이것은 우리의 기대에 

부응하였다”라고 말했다.  

또한 엄청난 양의 마케팅 투자도 뒷받침되었다. 이들은 코미디 

센트럴(Comedy Central, 역주: 미국의 유명 케이블 채널의 하나)이나 MTV 

패밀리 등의 다양한 케이블 채널에 광고를 하였고, 심지어는 각종 콘서트 

행사에까지 참여하여 스포츠 팬들에게 게임을 선보이기 위해 노력하였다. 

스티브 라브는 “이것은 게임 자체에 대한 대단한 투자다. 이 게임에 베팅을 

한 것이다.”라고 말했다.  

그러나 마이클 패처가 지적하듯이 NFL 게임을 두 개씩이나 계속 살 사람은 

없을 것이다. 다른 장르에서와는 달리 스포츠 시뮬레이션 게임에서 제품을 

차별화하는 데에는 태생적으로 어려운 점이 있다. 왜냐하면 모든 제품들이 

사실적인 것을 추구하기 때문이다. 가능한 모든 방법을 써서 차별화를 

시도하겠지만, 스티브 라브도 인정하듯이 그것은 매우 어려운 것이다. 

“스포츠 시뮬레이션 게임에서 도대체 어떤 방법으로 차별화를 할 수 있단 

말입니까?” ESPN은 일인칭 풋볼 플레이나 NHL의 “파티 모드”처럼 좀더 

많은 플레이모드를 독점적으로 제공하기 위해 노력하고 있다.  
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제국을 위하여  

ESPN 비디오 게임즈는 일렉트로닉 아츠가 갖고 있지 못한 무기를 갖추고 

있기 때문에 일렉트로닉 아츠와 상대하는 데 누구보다도 유리한 위치를 

확보하고 있다. 그들은 미디어를 이용해 게임을 마케팅할 수 있으며, 그것도 

이제 겨우 시작일 뿐이다. 2K5 시리즈 게임에서 ESPN은 명성이 높은 

관계사들을 이용하여 제품을 홍보할 수 있다는 것을 보여주기 시작하였다. 

사실 ESPN은 비디오 게임 회사로써 여러 유형의 주요 미디어를 활용한 

보기 드문 사례 중 하나라고 할 수 있다. 그리고 미디어를 게임 마케팅에 

활용하는 방법이 어떤 것인지를 타임 워너(Time Warner)나 

바이아콤(Viacom) 같이 게임 업계를 넘보고 있는 다른 미디어 회사들에게 

보여주었다.  

ESPN 게임들이 올해 훨씬 더 홍보되긴 했지만 스티브 라브는 “ESPN 

방송이나 잡지 또는 웹사이트들이 그저 ESPN 이름이 들어간 부대 사업들을 

그냥 대충 거드는 정도가 아니다”라고 지적했다. 이들에게는 더 긴밀한 

통합이 목표이다. 그래서 올해 NHL 아이스하키 시즌 개막이 지연되고 있을 

때, 이들은 NHL 2K5 시뮬레이션을 이용하여 가상 게임들을 

스포츠센터(SportsCenter)(역주: ESPN의 대표 프로그램의 하나)에서 

소개하기도 하였다. 단순한 크로스-플랫폼이 아니라 콘텐트의 통합이 

게임과 ESPN 미디어 채널들을 통합하는 데 핵심적인 요소가 되고 있는 

것이다. “우리는 무언가 우리가 부가할 수 있는 것을 그들에게 보여주고 

있으며, 그 때문에 흥미를 끌고 있는 것이다”라고 스티브 라브는 지적했다.  

이것은 상당히 흥미로운 일이라고 생각된다. 네트웍으로 연결된 콘솔의 

시대가 다가옴에 따라 스포츠 비디오 게임을 판타지 리그와 통합할 가능성도 

생각해 볼 수 있다. ESPN은 판타지 리그를 이미 수년 째 운영해오고 있다. 

스티브 라브는 “그것에 대해 상당히 많은 논의를 해오고 있다”고 밝혔다. 

“여러 가지 아이디어들이 있는데, 분명히 여기에서 무언가 나올 것이 있을 

것이다. 그 중 일부는 2K6 버전에서 선보일 것이다.” 

한편 테라노바 인스티튜셔널(TerraNova Institutional)의 분석가인 보리스 

마르코비치(Boris Markovich)는 일렉트로닉 아츠가 미디어 기업들을 

소유하고 있지는 않지만 시너지 효과를 추구하는 데 나름대로 일가견이 
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있다고 지적했다. 일렉트로닉 아츠는 신규 판타지 리그 제품을 내놓았고 

주요 스포츠 관계자들과도 오랜 관계를 유지하고 있다. “이와 같은 크로스-

플랫폼 전략은 아직 단정하기는 이르지만, 차세대 콘솔 출시 후 몇 년 동안의 

시기가 결정적인 역할을 할 것이다: 

 

연락처:  

Tony Gikas, Anthony.n.gikas@pjc.com;  

Boris Markovich, boris@tnto.com; 

Michael Pachter, Michael.pachter@wedbush.com; 

Steve Raab (via ESPN Video Games PR at 415/507-7545) 
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보스의 관점: 혁신을 위해서는 당신의 참여가 필요하다 

(The Boss View – Innovation Needs Your Support) 
 

무언가 꼭 바라는 게 있다고 게임 업계에 대해 불평하려 한다면 조금 조심할 

필요가 있을 것이다. 지난 해 연말 시즌에 많은 비평가들이 게임 디자인에 

혁신적인 아이디어가 결여되어 있다고 비판을 하곤 했다. 비슷비슷한 

게임플레이와 게임 시리즈들이 베스트셀러 목록을 차지하고 있었다. 우리는 

차세대 콘솔에 대한 게이머의 흥미를 계속 유지하는 데 업계가 너무 

조심스럽게 되지는 않았는가 걱정을 하였다. 그런데 이제는 게임 문화가 

이미 충분히 성숙하였고 도전적인 성격을 갖게 되어, 사람들의 취향의 

경계를 넘나드는 상황에 이르게 된 것 같다.  

이번 시즌에는 장르를 넘나드는 게임 플레이를 보여주는 뛰어나고 흥미로운 

예들이 넘쳐나고 있다. 그러나 이 중에서 가장 혁신적인 것들은 기대보다 

관심을 덜 끌게 될지도 모르겠다. 예를 들어 닌텐도의 동키 콩가(Donkey 

Konga)는 봉고 드럼 인터페이스를 제공하는 단순한 뮤직 게임인데, 

게임큐브 매출의 견인차가 되어야 마땅할 것이다. 이 게임을 하게 되면 아주 

자연스럽게 웃음을 띠게 될 것이다. 선의나 인정이라고는 전혀 없는 성질 

사나운 보스도 이 드럼을 두드리는 순간 웃음을 흘리고 말 것이다. 그는 

심지어 가족들에게도 이것을 선보였고, 그들도 쉽게 이 게임에 사로잡히게 

될 것이다. 이것은 아주머니들도 즐길 수 있는 그런 종류의 콘솔 게임이다. 

더욱 중요한 것은 이 게임이 콘솔 게임을 하는 데 인체공학적 쌍방향성을 

추가하여 보는 사람조차도 즐길 수 있도록 하고 있다는 것이다.  

동키 콩가가 상당한 매출을 올릴 것이라는 것은 틀림없다. 그러나 테라노바 

인스티튜셔널(TerraNova Institutional)의 분석에 의하면, 동키 콩가는 

게임큐브용 게임 중 첫 주 3위에 머물렀고, 두 번째 주에는 5위로 추락했다. 

우리는 이 게임이 더 큰 관심을 끌어야 마땅하다고 생각했었다. 이런 종류의 

게임들은 어떻게 하면 새로운 사용자 시장을 찾아낼 수 있을 것인지, 또 

어떻게 하면 뛰어난 게임 플레이를 사용자들에게 가르쳐줄 수 있을 것인지. 

그리고 웃음을 자아내도록 하는 쌍방향성의 스타일은 어떤 것인지에 대한 
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고민을 업계에 던져준다. 통상적인 인쇄물, TV, 또는 다른 온라인 광고들이 

새로운 사용자 시장을 찾아내는 데 적합할 것인가? 이런 게임들은 각종 

가족용 잡지를 이용하여야 할 것이다. 그리고 게임 전문점이 아니라 장난감 

가게들에서 데모가 선보여야 할 것이다. 또 아침 TV 쇼에서 연말 선물 

목록의 하나로 소개되도록 하여야 할 것이다.  

 

동키 콩가 같은 게임들은 어떻게 하면 

새로운 사용자 시장을 찾아낼 수 있을 

것인지, 어떻게 하면 뛰어난 게임 플레이를 

사용자들에게 가르쳐줄 수 있을 것인지. 

그리고 웃음을 자아내도록 하는 쌍방향성의 

스타일은 어떤 것인지에 대한 고민을 업계에 

던져준다. 

 

아타리는 GTA와 할로 2(Halo 2)에 의해 압도될 하드코어 게임 시장을 

피해서 대중적 틈새 시장 개척에 주력할 것이라고 공언한 바 있다. 시드 

마이어(SidMeier)의 파이어릿(Pirates)은 뛰어난 디자인과 광범위한 

시장성에도 불구하고 현재 시장 상황으로 인해 제대로 주목을 끌기 어려울 

것으로 보이는 대표적인 예의 하나이다. 시드 마이어는 단순한 재미와 전략 

게임의 긴장감 사이에 적절한 균형을 찾는 데 대가이다. 이 게임은 사고력과 

액션을 아주 만족스럽게 잘 조화시켜 모듈 형식의 게임 플레이를 제공하는 

드문 예들의 하나라고 할 수 있다. 그러나 그러한 핵심적인 특징을 홍보하는 

것이 제대로 주목을 받을 수 있을 것인가? 그렇지 않을 것이다. 이들의 

광고는 통상적인 게임 마케팅 문구를 사용하는 데 그칠 것이다: “탐험의 

세계로 오라!” 아타리의 파이어릿 사이트에 가보라. 이 게임이 얼마나 

멋지게 “고전 게임을 업데이트”하였는지 강조하는 문구들로 가득 찬 것을 볼 

수 있을 것이다. 이것은 경험 많은 피씨 게이머들에게 집중적으로 호소하는 

것이지 정작 필요한 광범위한 대중에 대한 홍보라고 볼 수는 없을 것이다.  
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자성이 요구되는 언론 매체 

그 외에도 더 많은 주목을 받아 마땅한 훌륭한 틈새 시장 게임들이 많이 있다. 

이들은 광범위한 소비자들이 받아들일 수 있는 새로운 게임 형식을 제공하고 

있다. 아틀러스 소프트웨어(Atuls Software)는 신 메가미 텐세이(Shin 

Megami Tensei): 녹턴(Nocturne)을 공급하고 있다. 아마 이것은 지금까지 

보스가 보아온 것 중에 가장 뛰어난 일본 애니메이션을 바탕으로 한 RPG 

게임이라고 할 수 있을 것이다. 그래픽 스타일과 묵시록 같은 

스토리라인이라는 점에서 탁월한 면을 보여주고 있다. 이 게임은 고스트 인 

더 쉘 II(Ghost in the Shell)나 일본 망가를 즐기는 수백만의 팬들에게 

호소력이 있는 게임이다. 우리의 추정으로는 이번 달에 20만 카피를 판매할 

수 있다면 아틀러스는 상당히 운이 좋은 편일 것이다.  

게임 업계의 마케팅 관행은 너무나 하드코어 매체들에 매달려 있는 것이 

분명하다. 게임 관련 매체들 역시 너무 안이한 생각에 빠져 있다. 게임 관련 

매체들은 혁신적인 게임 플레이를 부각해야 하는 의무를 지니고 있는데, 

솔직히 말해 점점 더 그런 책임감을 갖고 있는 사람들이 줄어드는 것 같다.  

일부 잡지들은 남코에서 최근 출시한 카타마리 다마시(Katamari 

Damacy)에 대해 호평을 하고 있다. 이 게임도 그나마 최근 게임이라서 그 

정도의 주목을 받는 것일 것이다. 이것은 PS2용의 고급 게임이라고 할 수 

있는데, 정말로 그 단순성과 창조적인 깊이 면에서 눈부신 성과를 보여주고 

있다. 이 게임은 일상 생활 속의 온갖 잡동사니들을 커다란 눈덩어리처럼 

만들어 이곳 저곳 굴리고 다니며 더 큰 덩어리로 만드는 내용이다. 이 게임이 

보여주는 초현실적인 환경은 쌍방향성 매체를 이용해 어떻게 우리가 새로운 

가상 공간으로 몰입할 수 있는지, 즉 현실 세계와 진정으로 새로운 관계를 

발견할 수 있도록 하는지를 잘 보여주고 있다. 이 게임은 몇 안 되는 

열광적인 리뷰를 통해 순식간에 추종자들을 모았지만 이제는 대부분의 

매장에서 자취를 감추고 말았다.  

그러나 책 뒤 표지의 반쪽 칼럼 정도에 게재되는 리뷰가 아무리 호평을 싣고 

있다고 해도 과연 얼마나 효과가 있겠는가? 편집자가 정말로 용기가 있다면 

카타마리 다마시를 가장 중요한 리뷰란에 싣고 이것이야말로 이번 달에 
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출시된 게임들 중 가장 독창적인 제품이다라고 당당하게 지적할 수 있어야 

할 것이다.  

게임 디자인에 혁신이 없다고 비판을 하지만 오히려 디자인이야말로 

게임에서 가장 독창적인 에너지를 발휘하고 있는 핵심적인 부분일지도 

모른다. 오히려 우리가 게임에 대해 홍보하고 비평하는 방식이 원시적인 

수준에 머물러 있는 것이다. 아무리 소비자 중심적인 산업이라 하더라도, 

그들에게 무엇이 진정으로 새롭고 흥미로운 것인지 가르침을 줄 수 있어야 

한다. 진정으로 혁신이 필요한 곳은 미국의 게임 마케팅과 언론 매체들이다.  
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시장 전망: GoD를 초월하려는 TotalGaming.net 
(Market Opps:TotalGaming.net Tries to Get Beyond 

GoD) 
 

주가 넘어갈 때마다 게임 배급과 판매의 새로운 비즈니스 모델이 선을 

보인다. 마치 인터넷 초기의 5-6년 시기처럼 게임에 대한 폭발적인 관심과 

매출 증가는 게이머들이 어떻게 게임을 구매하고 플레이하는지에 대한 

수많은 도전적인 실험들을 불러일으키고 있다. 걸음마 단계의 미디어들이 

항상 겪는 불안정한 과도적 시기에서 볼 수 있듯이, 이들 대부분의 사업 

모델들은 소비자나 기업들의 사용, 배급, 판매 모델에 대한 선호가 드러남에 

따라 실패의 길을 걷게 될 것이다. 처음에는 콘텐트나 사업 측면 모두에서 

새로운 미디어가 과거 미디어들이 해오던 방식을 모방하는 경향을 띤다. 

게임-온-디맨드(GoD)나 광고게임, 온라인 대여 등은 영화, 케이블 텔레비전, 

DVD 업계에서 따온 것들이다. TotalGaming.net는 GoD 배급 모델을 

디지털 다운로드 방식의 편리함과 결합하려는 흥미로운 시도이다. 또 이것은 

‘북클럽’과 같은 방식을 떠올리게 만든다.  

갈락틱 시빌라이제이션즈(Galactic Civ lizations)라는 전략 게임 시리즈를 

판매하는 퍼블리셔인 스타독(Stardock)은 이미 수 년 전부터 

소프트웨어들을 디지털 방식으로 배급하는 서비스를 제공해왔다. 회원들은 

갈락틱 시빌라이제이션즈, 디사이플즈 II(Discip es I )  유비소프트(UbiSoft)의 

폴리티컬 머신(Political Machine) 등 20여 개의 게임을 다운로드할 수 있다. 

연회비는  $89.95이다. 스타독의 CEO인 브래드 워델(Brad Wrdell)은 

엄선한 제품들로 한 달에 하나 정도를 목록에 추가할 것이라고 밝혔다.  

i

l I ,

GoD 시스템과는 달리 TotalGaming.net은 회원들이 게임을 소유할 수 있다. 

브래드 워델은 “게임 렌트는 어리석은 짓이다”라고 말한다. GoD 

시스템에서는 회원들이 회원으로 가입한 기간 동안에만 제공되는 게임들을 

사용할 수 있다. TotalGaming.net에서는 회원들이 목록 상의 게임들을 모두 

다운로드할 수 있으며, 하드디스크에 저장하여 사용할 수 있다. 필요하다면 

다시 다운로드하는 것도 가능하다. 이 사이트에서는 소매 버전들을 
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다운로드가 가능한 몇 개의 부분들로 분할하여 제공하고 있다(매뉴얼을 

핵심 코드나 컷 신에서 분리하는 등의 방식).그러나 많은 경우에 해적판을 

막기 위해 오리지널 카피 보호를 유지하고 있다. 하지만 DRM 래퍼 같은 

이질적인 것들을 이용하지는 않는다. 브래드 워델은 “소비자들은 DRM 

때문에 복잡해지는 것을 원치 않는다. 그들은 그냥 게임을 원할 뿐이다”라고 

지적하였다.  

 

차별화된 선택 

TotalGaming.net은 GoD나 다른 디지털 다운로드 라이브러리 같이 

부페식으로 다양한 게임을 구비하는 방식을 취하지 않고 있다. 브래드 

워델은 다양한 퍼블리셔들로부터 제안을 받고 있지만 이렇게 말하고 있다; 

“우리가 보기에 조잡한 수준의 게임들이 많이 있다. 우리는 그런 게임 

500개를 온라인으로 제공하려고 하는 것이 아니다. 우리가 제공하는 

게임들은 가장 고품질의 게임이 되어야 한다고 생각한다. 그렇다고 반드시 

유명한 게임이어야 하는 것은 아니다. 분명한 근거가 있으면 되는 것이다.” 

이 모델을 통해 출시 예정인 제품의 베타 버전, 매장에서는 찾아볼 수 없는 

고전적 게임, 외국 시장에서 구해볼 수 없는 게임 등을 제공할 수 있다. 미국 

게임들을 본 적도 없는 많은 유럽 게이머들이 이미 TotalGaming.net에 대해 

알고 있다.  

제공하는 게임들을 선별하는 것은 애플(Apple)의 iTunes나 온-디맨드 영화, 

비디오 렌트 사업처럼 모든 사람들의 다양한 기호에 맞는 제품을 구비하는 

방식과는 전혀 색다른 것이다. TotalGaming.net은 GoD 시스템이나 대형 

라이브러리 사이트들에 대항하여 두 가지 방법으로 맞서고 있다. “야후와 

아타리는 보통의 게이머들이 이러한 방식에 익숙해질 것이라고 보았다. 

그것은 근본적으로 틀린 말이다.”라고 브래드 워델은 강조하고 있다. 그는 

“하드코어 게이머들이야말로 세상 속의 다른 모든 사람들에게 전파할 수 

있는 사람이다”라고 말했다. 또한 이들 게이머들은 이 게임 저 게임 

기웃거리는 사람들이 아니라 한 가지 좋은 게임에 몰입하는 유형의 

사람들이다. “좋은 게임을 한 달에 얼마만큼의 시간 동안이나 사용할 수 

있겠는가? 발더스 게이트(Baldur’s Gate)를 끝내자면 최소한 한 달 이상이 
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걸릴 것이다. $30을 지불하고 플레이를 다 마쳤지만 아직도 그 게임을 

소유하고 있지 못하게 되는 것이다.” 

 

찔끔 찔끔 

스타독은 이미 유비소프트와 테이크 투의 제품들을 제공하고 있다. 그리고 

현재 아타리의 주요 RTS 게임을 제공하기 위해 협의 중에 있다. GoD 

모델과는 달리 TotalGaming.net은 전체 목록에서 어떤 퍼블리셔의 게임이 

차지하는 비중을 따로 계산할 필요가 없다. 이들은 참여 업체들에게 

균등하게 매출을 분배하는데, 이런 방식에 동의하지 않는 퍼블리셔도 분명히 

존재하는 것도 사실이다. “다들 회원 가입비 중 자기네 게임이 차지 하는 

부분이 $15나 $20 정도는 되어야 한다고 주장한다. 하지만 한 유닛 당 $1-

$2 정도 이상을 기대해서는 안 된다”라고 브래드 워델은 지적하였다. 

스타독은 회원제 방식 이외에도 별도로 게임을 판매하기도 한다. 그 

부분에서 나오는 매출은 상당 부분이 퍼블리셔에게 돌아간다. 그러나 

현재까지는 회원제 방식에 훨씬 더 많은 관심이 쏠리고 있다. 브래드 워델은 

이미 1만 – 2만 정도의 회원들을 모았으며 갈수록 빠르게 증가하고 있다고 

말했다.  

퍼블리셔들이 이 모델을 통해 상당한 정도의 매출을 기대할 수는 없을 

것이다. 그러나 TotalGaming.net은 현실적인 목표를 세우고 코어 게이머에 

호소하기 위해 상당히 집중하고 있다는 점에서 신선하다고 할 것이다. 

이들은 퍼블리셔들이 보통 놓쳐버리는 소비자층을 찾아내는 흥미로운 

방법을 보여주고 있다. 또 후속 게임의 가능성이 있는 과거의 게임들을 

이용하여 그것을 키워나가는 방법을 보여주고 있는 것이다.  

 

연락처: Brad Wardell, bwardell@stardock.com 
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데이터 필터: 간편 소화용 캡슐형 뉴스 
(The News You Need in Easy-to-Swallow Gel Cap 

Form) 

News-o-Matic 

Whassup? So What? 

소니 PSP 는 당초 기대를 초과하여 

1 월에서 3 월 사이에 약 5-6 백 만 

대의 매출을 올릴 수 있을 것으로 

보이며, 2006 회계연도 전체 기간 

동안 1 천 만대의 매출을 올릴 

것이라고 Standard & Poor’s 가 최근 

예측을 내놓았다. 기존 플레이스테이션 

2 보유 가구에서 추가로 구입하거나, 

과거 플레이스테이션 2 를 구입하지 

못한 가구에서 신규로 구입하여 이번 

시즌 상당히 좋은 실적을 낼 것이라고 

보았다. Standard & Poor’s 는 2006 년 

말까지 플레이스테이션/ 플레이스테이션 

2 매출액의 절반 정도의 매출을 달성할 

수 있을 것으로 전망했다.  

우리는 그렇게까지 낙관적으로 보지 

않는다. 소매 업체들로부터 주워들은 

이야기에 기초해 보면 올해 콘솔 

매출이 기대 이상으로 강력하기는 

하다. Standard & Poor’s는 PSP의 

가격이 $200 미만일 것으로 보는데, 

우리가 보기에는 현실성이 없는 

이야기이다. 최근 소니 관계자는 

일본에서 12월, 미국에서 봄에 제품 

판매를 개시하는 것에 대한 우려를 

나타내었다. 또한 소니의 소프트웨어 

문제도 실마리가 보이지 않고 있다. 

온라인 기능이 포함되지 않은 GT4와 

지난 해 저조한 실적을 보였던 

제품들의 후속 제품으로 올해 연말 

시즌을 준비하고 있는 데서 그 

문제의 정도를 가늠할 수 있을 

것이다.  

 

캐나다에서도 M 등급 게임을 구입할 

때 신분증을 확인하는 제도가 곧 

실시될 예정이다. Retail Council of 

Canada(캐나다 소매업 협회)는 90% 

이상의 소매 업체들이 “부모에 대한 

약속”이라고 부르는 제도에 동의하고 

있다고 밝혔다. 

이것은 Entertainment Software 

IEMA의 많은 소매 업체들이 이미 

매장 매니저들에게 미국에서도 

비슷한 ESRB 등급제가 1월 중 

실시될 것이라고 알리고 있다. M 

등급 제품의 매출에 미치는 영향은 

전혀 없거나 별로 없을 것이다. 

부모들은 이 등급에 관계 없이 

자녀들에게 제품을 사주는 경향을 
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Association of Canada(캐나다 오락 

소프트웨어 협회)와 함께 추진된 

프로그램이다. 그런데 역설적으로 

미국에서는 최근 카이저 패밀리 

파운데이션이 최근 연구자료를 통해 

협회 회원의 약 5%만이 비디오 

게임의 폭력성에 대해 가장 우려하고 

있다고 응답한 반면, TV 에 대해서는 

23%, 인터넷 16%, 영화 10%, 음악 

7% 등으로 각각 응답이 나타났다고 

밝혔다.  

보이기 때문이다. 게임이 갖고 있는 

아동 취향의 이미지와, 컴퓨터 

그래픽 카툰, 게임 매체에 대한 

부모들의 전반적 무관심 등으로 

인해, 일부 그룹에서 우려를 제기하고 

있음에도 불구하고 일반적으로 다른 

매체들에 비해 크게 관심을 끌지 

못하고 있다.  

모바일 커머스 소프트웨어 공급업체인 

QPass 는 올해 모바일 데이터 서비스 

구매가 크게 증가했다고 밝혔다. 그 

중 빠르게 증가한 부분은 모바일 

게임으로 350%의 매출 증가를 

기록하였다. 그러나 양키 그룹은 

콘텐트 제공 업체들이 대체로 그들의 

저작물을 너무 완강하게 통제하고 

있다고 지적하고, 모바일 플랫폼에서의 

콘텐트 산업 발전을 위해서는 좀더 유명 

브랜드의 콘텐트들이 도입되어야 한다고 

지적했다.  

모바일 업체들이 콘텥트 매출에 대해 

일절 함구하고 있지만 대부분의 동향 

보고서들은 올해 게임 매출이 크게 

증가했을 것으로 밝히고 있다. 

반복적 구매에 대한 더 자세한 

통계를 보아야 하겠지만 QPass는 

프리미엄 콘텐트 구매자의 62%가 

반복 구매자들이라고 밝혔다. 양키 

그룹은 2004년 한 해 4천 9백만 

카피의 게임이 전화기에 다운로드 

되었다고 보고했다.  

 

디즈니와 콤캐스트는 공동으로 

이른바 최초의 광대역 콘텐트 채널을 

출범하였다. 고속 인터넷 사용자들을 

대상으로 콤캐스트 키드 채널은 

프리미엄 데일리 블래스트(premium 

Daily Blast)(시험 버전)와 같은 

디즈니 브랜드의 콘텐트, 온라인 

게임, MMOG 인 툰타운 온라인 

4 시간 사용권 등으로 제공한다. 

이것은 디즈니 커넥션이라는 것으로 

고속 인터넷과 디즈니 콘텐트가 

결합된 서비스인데, 해외에서 그 동안 

이것은 고속 인터넷 서비스에 다른 

콘텐트들과 함께 MMOG를 번들한 

것으로 흥미로운 실험이라고 하겠다. 

디즈니는 항상 MMOG가 프리미엄 

케이블 채널처럼 취급되는 것을 

기다려왔다. 즉 ISP 사용자들에게 

부가적으로 또는 추가의 요금을 받고 

공급하는 것이다. 이것은 아동 

사용자들에게는 좋은 모델일 수 

있지만, 성인들을 대상으로 할 때는 

ISP들이 가능한 많은 MMOG와 

제휴하여, 사용자 취향에 맞는 게임 
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제공되어 왔었던 서비스로 미국에서는 

이것이 처음이다.  

세계를 선택할 수 있도록 하는 것이 

좋을 것이다.  

 

JAKKS 퍼시픽은 3 사분기 매출이 전년도 

같은 기간에 비해 128.2% 증가하였으며, 

순익은 195.8% 증가하였다고 밝혔다. 

또한 올해 전망에 대해서도 총 순익 

예상치를 5 억불로 상향 조정하였다.  

CEO 잭 프리드만은 놀랄 만한 매출 

폭증에 힘입어 자사가 TV 게임 

분야의 선두 자리를 차지하게 

되었다고 평가했다. 그것도 대부분의 

완구 회사들이 불황에 허덕이는 

가운데, JAKKS는 지난 해 TV 

게임으로 단 네 개를 확보하였었고, 

올 해 12개를 확보했으며, 내년에는 

20개에 이를 것이라고 한다. 유럽과 

호주, 뉴질랜드로도 배급망을 확장할 

계획이다.  

 

Wrestling-News.com 와 머큐리 뉴스에 

따르면 World Wresting Entertainment, 

Inc.는 강매와 뇌물 혐의로 JAAKS 

퍼시픽과 THQ 를 고발하였다. 이것은 

World Wresting Entertainment 의 

라이센스 에이전트인 Stanley Shenker 

& Associates 와 Bell Licensing 사이에 

이루어진 수익 분할과 관련된 것이다. 

고발에는 JAKKS 의 CEO 잭 프리드만을 

비롯한 고위직 인사들의 이름이 

거명되었다.  

JAKKS의 해외 자회사로부터 라이센스 

에이전트가 외국 은행 예금을 수탁한 

것으로 상당히 중요한 사례가 될 것이다. 

이에 대한 대가로 에이전트는 회사를 

WWE에 소개하여 라이센스 계약을 

추천하였다. THQ와 JAKKS의 조인트 

벤처에게 비디오 게임 라이센스가 수여된 

후 일부 최종 금액이 예탁되었다. 
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데이터 포인트 
연령대별 비디오 게임 사용 인구 

연령 인구(미국) 비디오 게임 사용자 비율 

13-17 

18-24 

25-34 

35-49 

50+ 

20,742,706 

28,006,476 

41,160,075 

67,315,260 

79,295,483 

14,292,442 

17,060,048 

20,551,244 

28,905,064 

27,714,589 

69% 

61% 

50% 

43% 

35% 

출처: Yankee Group 

여기에는 콘솔, 피씨, 인터넷, 모바일 게임이 모두 포함되어 있으므로 소극적 

게임 사용자까지 모두 포함되어 있다는 점을 염두에 두어야 한다. 만약 이 

통계가 정확하다면 그 동안 업계에서 꺼려해왔던 틈새 시장에 엄청난 

기회가 기다리고 있음을 암시한다. 예를 들어 50+ 연령대는 35% 사용률에 

그치고 있지만 숫자 상으로는 2천 7백만에 달하고 있어 엄청난 시장이 될 수 

있다. 또한 베이비 붐 세대가 지나갔으므로 게임 업계, 특히 콘솔 업계는 

코어 사용자층이 더 축소될 것이라는 점을 주목해야 한다. 게임과 마케팅 

모두 고령화되는 인구 분포를 쫓아 신속히 조정을 할 필요가 있다. 과연 

게임 업계가 고령화되는 밀집 인구층을 사로잡을 수 있을 것인지는 

확실하지 않다. 현재로는 중년 여성이나 과거 한 때 게임을 즐겼던 사람들이 

소극적 게임 사용자층으로 볼 수 있다. 그러나 언젠가는 이들을 대상으로 

좀더 성숙한 마케팅 전략을 펼치고 언론 매체도 이들을 보다 비중 있게 

고려하는 것이 필요할 것이다. 
 

 16



 

거리에서 

Top PS2 타이틀 (10월 11일 주간) 

순위 게임 퍼블리셔 

1 

2 

3 

4 

5 

토니 호크 언더그라운드 2 

모탈 컴뱃 디셉션 

NBA 라이브 2005 

ESPN NBA 2K5 

스타 워즈 배틀프론트 

액티비전 

미드웨이 

EA 스포츠 

세가/테이크 투 

루카스아츠 

출처: TerraNova Institut onal  i

매장에서 간단하게 조사한 것에 기초한 테라노바의 추정으로 보면 

미드웨이(Midway)의 모탈 컴뱃 디셉션(Mortal Kombat Dception)이 

놀랍게도 좋은 성적을 거두고 있는 것 같다(Xbox 차트 1위). 이 게임은 좋은 

평론을 얻긴 했지만 상당 기간 동안 주목을 받지 못했던 게임이다. 

액티비전(Activison)의 토니 호크 언더그라운드 2(Tony Hawk 

Unerground 2)는 기대했던 대로이다. 다만 게임큐브에서는 동키 콩가가 

3위에 올라 있다. ESPN은 NBA 2K5를 이용해 계속해서 EA 스포츠의 

아성을 공략하고 있다. 

 

시장 기회 

 

갓 게임 엔터테인먼트(Got Game Entertainment)는 개발업체들로부터 

제안을 접수하고 있다. 이 퍼블리셔는 위켄드 인 카프리(Weekend in 
Capri)와 더 워치메이커(The Watchmaker) 등의 대중적 제품을 공급한 바 

있다. 사장 하워드 호로위츠(Howard Horowitz)는 하드코어 게이머들 

외부의 광범위한 계층에 호소할 수 있는 혁신적인 게임 디자인을 찾고 

있다고 밝혔다. 코네티컷 소재의 이 회사는 비전통적인 소비자층에 

호소하는 독특한 마케팅 기법을 보유하고 있다.  

연락처: gamedev@gotgameentertainment.com 
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탑 게임 렌탈 (10월10일 주간) 

순위 
지난 

주 
게임/퍼블리셔 플랫폼

순위

기간

㈜ 

대여 

(백만)

금주 

매출 
총 매출 

1 1 
Star Wars 

Battlefront/LucasArts
PS2 3 .07 $383,401 $1,192,757 

2 New 

Tony Hawk’s 

Underground 

2/Activision 

PS2 1 .07 $373,486 $373,486 

3 New 
Mortal Kombat: 

Deception/Midway 
PS2 1 .06 $349,693 $349,693 

4 2 
Def Jam: Fight for 

NY/EA 
PS2 3 .06 $317,215 $1,024,750 

5 3 
Madden NFL 

2005/EA 
PS2 9 .06 $282,768 $3,614,648 

6 7 
X-Men 

Legends/Activision 
PS2 3 .05 $266,590 $589,094 

7 4 
Star Wars 

Battlefront/LucasArts
Xbox 3 .05 $259,132 $827,521 

8 5 Fable/Microsoft Xbox 4 .05 $238,177 $913,295 

9 6 Burnout 3/EA PS2 5 .05 $232,232 $1,220,548 

10 New 
Mortal Kombat: 

Deception/Midway 
Xbox 1 .04 $222,251 $222,251 

출처: Rentrak 
금주 상위 10 개 렌탈 매출액은 290만불에 달한다. 비디오 매장에서의 구매 

경향과 마찬가지로 EA 스포츠가 순위를 압도하고 있고 상위 20위 이내에 

ESPN 게임은 하나도 찾아볼 수 없다. PS2와 Xbox 버전의 NBA 라이브 는 

12위와 20위에 각각 올라 있다. 심지어는 NCAA 풋볼도 11위에 올라 있는데 

ESPN 게임은 찾아볼 수 없다. 상위 10 개의 제품들이 모두 대단히 유사한 

정도로 대여되고 있다. 상위 7 개 제품은 모두 비슷한 대여 회수와 매출액을 

보여주고 있다. 이것은 다수의 비디오 대여점에서 보유한 제품군이 한정되어 

있어 사용자들이 결국 유명 제품들만을 대여하는 것임을 의미할 수도 있다. 

EGB 다음 호에서는 게임 렌탈 통계를 제공하는 Rentrak Home Essentials에 

대해 상세히 다룰 예정이다. 
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게임스팟 트랙스/EGB(GameSpot Trax/EGB) 

 

EA 대 ESPN 제 2 라운드 

게임스팟의 통계에 따르면 아이스하키 게임 시장에서 ESPN은 다시 한번 

일렉트로닉 아츠의 아성을 심대하게 잠식하였다. 이것은 역시 NHL 2K5를 

조기에 저가로 출시한 데 힘입은 것이었다. 일렉트로닉 아츠는 지난 9월 

NHL 라이브 2005(NHL Live 2005)를 출시하고 판촉 활동을 벌이며 이것을 

약간 회복할 수 있었다(도표 참조). 야구 게임 시장에서는 ESPN($19.95)과 

일렉트로닉 아츠($39.95로 가격 인하)가 동시에 제품을 출시하여 치열한 

경쟁을 벌였는데, 일렉트로닉 아츠의 NBA 라이브가 ESPN의 NBA 2K5를 

제압할 수 있었다. 그러나 그 차이는 크지 않고 이들 사이의 경쟁은 분명 

완전히 대등한 상태가 되었다.  
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모바일 게이밍 -  

핀란드 제국의 반격: 노키아의 엔게이지 제 2 라운드 

(The Finnish Empire Strikes Back: Nokia Stays N-Gaged in 

Round Two) 
 

우리는 노키아가 엔게이지를 출시하며 모바일 게임 시장에 진출할 때 그 

자만감에 대해 비웃었던 적이 있다. 노키아의 첫 번째 시도에는 심각한 

문제가 있었고, 게임 시장에서 사상 유례 없는 대규모의 홍보를 펼치고도 

지난 해 미국의 연말 시장에서 고전을 면치 못했다. 그런데 이제는 닌텐도의 

DS와 소니의 PSP가 시장을 거의 삼켜버릴 태세인 가운데, 이 핀란드 공룡 

기업은 막대한 투자 여력을 바탕으로 불사조처럼 포터블 게임 시장을 

공략하고 있어 경탄을 자아내게 한다. 노키아 그리고 이 회사와 함께 일하고 

있는 개발사들의 이야기를 들어보면, 노키아는 정말로 독창적이고 원대한 

게임에 대한 비전을 갖고 있고, 진정 혁신적인 게임 디자인을 시도할 수 있는 

재원과 의지를 갖고 있는 몇 안 되는 회사들 중의 하나인 것 같다.  

상당히 개선된 두 번째 버전의 노키아 게임 폰인 엔게이지 QD(N-Gage 

QD)는 7월 출시 이후 총 1백만 대가 출고 되었고, 재고 상황을 볼 때 

대부분이 실제 판매된 것으로 보인다고 노키아 북미 지사의 게임 퍼블리싱 

담당 디렉터 그레그 소터(Gregg Sauter)가 밝혔다. “북미에서는 QD가 첫 

번째 엔게이지보다 분명히 훨씬 더 좋은 매출을 기록하고 있다.” 나아가 

통신 기능이 있는 게임기의 독특한 특성을 진정으로 잘 활용하고 있는 첫 

번째 세대의 게임을 독자적으로 또는 공동으로 출시하고 있다. 

멀티플레이어를 지원하는 엘더 스크롤스(Elder Scrolls)가 곧 출시될 것이고, 

포켓 킹덤즈(Pocket K ngdoms)  패쓰웨이 투 글로리(Pathway to Glory), 

리프츠(Rifts) 등의 게임이 계획되어 있다. 협력 회사들에 의하면 노키아는 

이 시장을 장기적으로 바라보고 있으며, 게임 시장에서 수익성이 없더라도 

더 혁신적인 게임 아이디어를 지원할 수 있는 매우 드문 회사들 중의 

하나이다.  

i ,
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백본 엔터테인먼트(Backbone Entertainment)의 엔터테인먼트 크리에이티브 

디렉터인 트렌트 워드(Trent Ward)는 “노키아가 우리에게 와서 당신들의 

아이디어를 원한다고 말하더군요”라고 전했다. 이 회사는 현재 

엔게이지용의 RPG인 리프츠를 제작하고 있다. 보통 퍼블리셔들은 다른 

게임들과 비슷해 보이는 그런 게임을 원한다. 그러나 “노키아는 100% 

혁신적인 것을 원한다. 우리가 좀 독특한 방식을 추구한다고 생각하면, 

노키아는 거기서 더 나가도록 요구한다.”  

그레그 소터는 플레이어들이 RPG 게임의 아이템을 서로 사고 팔도록 

하거나 레이싱 게임 같은 좀 더 사회성 있는 브랜드를 꿈꾸고 있다. 그는 

현재 10만 명 규모의 회원을 갖고 있는 노키아 아레나(Nokia Arena)에서 

플레이어들이 턴베이스의 멀티플레이어 게임을 하며 토너먼트를 하는 것도 

볼 수 있다고 말하였다. “어쨌든 어딘가에서는 실마리를 찾아야 하는데, 

일단 여러 시도를 해 보아야 어떤 방식이 맞는지 찾을 수가 있는 

것이다”라고 그는 덧붙였다.  

 

PSP? 

노키아는 소니와 닌텐도가 상당한 위세로 시장에 진입하고 있지만 별로 

우려하는 기색을 보이지 않고 있다. 왜냐하면 그들은 엔게이지야말로 

필수품의 하나이면서도 동시에 게임을 할 수 있는 유일한 기기라고 믿기 

때문이다. 트렌트 워드는 “바로 그것이 우리가 엔게이지를 강력히 지원하는 

이유이다”라고 말했다. “성인들에게 전화기와 PDA는 필수품이다”. 그리고 

노키아가 게임 개발에 투자하는 데 있어 엔게이지가 항상 통신이 가능하다는 

것은 그 핵심적인 내용을 이루고 있다. 그레그 소터는 이렇게 말했다. 

“우리는 아직 시작 단계에 있다. 그러나 우리의 현재 위치가 어디고 어디로 

향하고 있는지를 분명히 이해하는 것은 대단히 중요한 문제이다. 상시-연결 

기능을 바탕으로 한 시장은 우리가 독점하고 있고, 우리는 이를 위해 

전세계의 모든 전화 서비스 회사들과 관계를 맺고 있다.”  

그리고 하드웨어가 갖고 있는 독특한 기능을 과시하기 위해 상당히 좁은 

시장에서 제품을 개발하는 데 막대한 돈을 투자해야 한다면, 노키아는 

그것을 감수할 수 있는 회사이다. 곧 출시될 예정인 아센(Ashen), 패쓰웨이 
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투 글로리, 리프츠는 노키아가 독자적으로 또는 다른 회사와 공동으로 

출시하는 것인데, 노키아는 막대한 재정적 지원을 감당하였다. 예산은 

50만불에서 200만불 사이이고, 7-18개월의 개발 기간을 소요하였다고 

그레그 소터는 밝혔다. 그리고 파트너인 액티비전, 일렉트로닉 아츠, 비벤디, 

유비소프트는 노키아의 로드맵을 보고 향후의 수익성을 깨닫고 있기 때문에 

제품을 개발하고 있는 것이라고 그는 덧붙였다.  

그러나 기기 보급 대수가 1백만 대이고, 10-20%의 판매율을 보이면 성공 

제품이라고 볼 때, 단기적인 수익성이 큰 것은 아니라는 점을 그도 인정하고 

있다. “단기적으로 볼 때는 분명 수익성이 없다. 그러나 이것을 넘어 서기 

위해 우리는 퍼블리셔들과 일부 비용을 분담하고 있다. 이것은 진정한 

파트너쉽이고 궁극적으로 독립적인 퍼블리싱 회사로서 관계를 정립하게 될 

것이다.” 

 

채널의 변경 

게임 하드웨어 전문 회사들과는 달리 노키아는 일년에 수십 개의 전화기 

모델을 출시하는 데 익숙하다. 따라서 소비자나 리뷰에서의 비평을 반영하여 

엔게이지를 재디자인하는 것은 회사에게 익숙하고 순조로운 과정이었다. 

향후에도 이러한 과정이 반복되는 것은 어렵지 않을 것이다.  

하드웨어의 개선 이외에도, QD는 미국에서 게임 채널들에 직접 마케팅을 

하던 방식에서 벗어나 싱귤러, T-Mobile, AT&T 와이어리스 등 전화 

서비스 회사들을 통해 간접적으로 접근하는 방식을 채택하여 효과를 보고 

있다. 이들 회사들은 엔게이지를 번들한 전화 서비스 상품을 기존의 전화기 

판매 채널을 통해 판매하고 있다. 그레그 소터는 현단계에서 가장 중요한 

것들 중의 하나는 일렉트로닉 부티끄와 같은 전문 게임 판매사들이 이제 

전화 서비스 판매를 하는 사업에 가담하게 되었다는 것이라고 지적한다. 

이것은 “업계에 정말 대단한 일이다”라고 그는 덧붙였다. “게임 

소매업체들이 이제 전화 서비스 회사들의 판매 대리점이 되었다는 것이다.” 

초기의 난관에 결코 낙담하지 않고, 노키아는 게임 업계에서 그 존재를 다시 

굳건히 하고 있다. 이 시장은 혁신을 찾아보기 힘들고 원대한 시야가 부족한 

곳이다. 이 회사는 장기적 연구 개발의 복잡한 속성을 잘 이해하고 있는 
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듯하다. 오늘은 좀 괴상한 컨셉으로 보일지 모르지만 다음 단계의 히트 

상품을 이끌어내는 견인차가 될 수도 있는 것이다. 즉, 엔게이지가 결국 

실패로 끝나더라도, 모바일 게임의 섬세한 혁신을 이끌어내어 시장을 

확대하고 또 창조성을 고양해서, 노키아가 향후 전화 기반의 게임 사업에서 

수익을 올릴 기반을 마련할 수도 있는 것이다. 또한 퍼블리셔와 파트너들은 

노키아가 게임 사업에 대한 투자를 그냥 낭비하지는 않을 것이라는 점을 

이해하고 있는 듯하다. 트렌트 워드는 “이 회사가 그냥 물러설 것이라는 

느낌을 줄만한 일은 전혀 보지 못했다”고 지적했다.  

 

연락처: Gregg Sauter, gregg.sauter@nokia.com;  
트렌트 워드, 604/738-9292 
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<넥스트 레벨> 

제프리 노이버거와의 Q&A : 시쿠얼, 신규 플랫폼, 오픈 

소스에 관한 사항은  반드시 계약에 포함하라 

(Sequels, New Platforms and Open Source Must Be 

Covered In the Contract: Q&A with Jeffrey Neuburger) 
 

최근 개발사 밸브와 퍼블리셔 비벤디 유니버설 게임즈가 해프 라이프 2(Half 

Life 2)의 배급을 둘러싸고 분쟁을 벌인 것에서 볼 수 있듯이, 새로이 

등장하는 기술과 게임 시장의 성장은 게임 업계 당사자들 모두에게 한번쯤 

생각해 보아야 할 새로운 법률적 문제들을 제기하고 있다. 우리는 Brown 

Raysman Millstein Felder & Steiner LLP의 기술, 미디어, 통신 부서의 

의장이자 파트너인 제프리 노이버거와 최근 이러한 문제에 관한 대화를 

나누었다. 주제는 업계에서 법률적 고려 사항이 차지하는 역할에 대한 

것이었다. 노이버거는 그 동안 업계에서 주도적인 위치를 차지하는 게임 및 

미디어 업체들에서 일한 경력을 갖고 있다.  

 

EGB: 게임 업계에서 현재 저작권과 관련한 협상을 할 때 나타나는 중요한 

문제들은 무엇입니까? 

 

노이버거: 가장 큰 문제들 중의 하나는 개발 플랫폼에 관한 것이다. 개발 

업체와 퍼블리셔 간의 계약들 중 일부는 향후의 플랫폼, 와이어리스 기술, 

PDA 등에 관해 대단히 모호하게 다루고 있다. 그들은 별 생각 없이 

이것들을 모두 한 데 묶어 처리하려고 한다. “상이한 일반 계약 조건이 

교차하는 부분이 있는 와이어리스 플레이스테이션 게임 부분은 어떻게 할 

것인가?” 

 

EGB: 현재 라이선스가 쌍방향으로, 즉 게임 시장에서 다른 미디어로 

제공되는데, 게임 개발 업체들이 고려해야 할 것은 무엇인가? 
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노이버거:게임 업계로부터 다른 미디어로 라이선스가 제공된다는 것은 

대단한 사건이다. 즉, 다른 미디어에서 컨텐트를 활용할 수 있는 권한을 갖고 

있는 사람은 누구인가 하는 것이다. 이제는 라이선스 제공자들도 영리해졌고, 

게임 개발 단계에서 창작된 원작 콘텐트들을 어떻게 할 것인가라는 문제가 

있다. 즉, 누가 그것을 사용할 권리를 가지며, 시쿠얼을 제작할 권리는 

누구에게 있는가? 퍼블리셔들은 한 편에서 이 권리를 완강하게 확보하기 

위해 노력하고 있고, 개발사가 좀 힘이 있으면 이것을 어느 정도 저지하기도 

한다. 그러나 모든 개발사들이 다 그런 힘이 있는 것은 아니다. 이것은 큰 

이슈이다. 라이선스 제공자들은 시쿠얼에 초점을 맞추어야 한다. 별로 

신경을 쓰지 않았는데 성공적인 저작물이 생기면 뜻하지 않게 후속작을 

제작할 수 있는 권한을 줘버리게 되는 결과를 맞을 수도 있다. 요즈음 흔한 

것은 영화를 만드는 것이다. 그런 경우 다시 그 영화를 기반으로 게임을 

제작하려고 할 때, 이것은 원작 게임의 시쿠얼이 되는 것인가 아니면 시쿠얼 

영화에 기반한 독립적인 영화라고 할 것인가? 이것이 현재 사람들이 

해결책을 찾고 있는 문제의 하나이다. 새로 체결하는 계약에서는 사람들이 

이 문제를 인식하고 있는 편인데, 문제는 예전 계약서를 해석하는 과정에서 

발생할 수 있다.  

 

EGB: 온라인 게임에서 게이머들의 행위와 관련한 게임 퍼블리셔의 

책임성에 대한 문제는 어떻게 처리되고 있는가? 

 

노이버거: 게시판이나 채팅 사이트 등 게임이 아니라 다른 환경에서 그것이 

문제가 되는 경우들은 있었다. 그리고 법도 그 문제를 중심으로 제정되어 

왔다. 모든 온라인 퍼블리셔들은 “디지털 밀레니엄 카피라이트 액트”라는 

법을 잘 활용할 필요가 있다. 여기에는 보호막을 제공할 수 있는 일부 안전 

조항이 담겨 있다. 최근 캘리포니아에서 나온 한 판례에 의하면, 퍼블리셔가 

어떤 내용의 의견 교환이 이루어지는 것을 알고 있고, 그것을 중단시키려는 

아무런 노력을 기울이지 않았다면, 퍼블리셔에게 책임이 돌아갈 수 있다. 

이것은 아직 법률적으로 명확히 정의되지 않은 영역이다. 퍼블리셔에게 

책임성이 돌아갈 소지가 있다.  
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EGB: 이제 게임이 영화나, 텔레비전, 음악 등과 함께 주요 매스 미디어의 

하나로 자리를 잡아가고 있다. 법률적으로 고려되어야 할 사항이 남아 있는 

것이 있는가? 

 

노이버거: 공개 소스와 관련해서 대단히 흥미로운 사례들이 발생하고 있다. 

이것은 일반적으로 큰 이슈이다. 그러나 내가 보기에는 이 문제가 게임 

산업으로 인해 더 크게 부각되고 있는 것 같다. 해프 라이프의 경우도 그렇고, 

다른 많은 게임 퍼블리셔들이 활동성을 증대하기 위해 공개 소스 모델을 

주시하고 있다. 그런데 게임 업계 사람들이 일부 공개 소스 코드 이면에 깔린 

라이선스에 대해서 신경을 쓰지 못하고 있다. 내가 보기에는 여기 어떤 

시사점이 있을 것 같다. 이 문제를 두고 소송이 전개될 가능성이 있다.  

 

EGB: 개발자들이 이 문제를 피해갈 수 있는 방법은 무엇인가? 

 

노이버거: 개발자들은 인터넷에서 무언가 다운로드할 때 그들이 사용하고 

싶은 방식대로 다 사용할 수 있는 것이 아닐 수도 있다는 것을 이해해야 한다. 

개발자가 ‘이 코드 웹에서 찾았는데, 이걸로 2주일을 절약했다”라고 하며, 

이것을 공식 출시되는 제품에 포함시키는 경우가 있을 수 있다. 그런데 알고 

보니 그 코드는 공개 소스 라이선스로 제공되는 것이었고, 그 코드에 어떤 

수정을 가했을 때 그것을 반드시 공개해야만 한다고 정의되어 있을 수 있다. 

그 프로그램으로 수익을 기대하고 있다가 별안간 라이선스 위반으로 소송을 

당하는 처지에 몰리게 될 수도 있다.  

 

EGB: 게임 모드가 궁극적으로 원 저작물과 경쟁하게 되는 것은 문제인가? 

 

노이버거: 공개 소스 계약들은 모드들을 공개 소스로 계속 배포하도록 

규정하고 있고, 무제한의 배포를 허용하고 있다. 누군가 이것을 이용해서 

모드를 개발하고, 그것을 숨기며 판매하려고 할 수도 있을 텐데, 그러면 

소송의 대상이 될 수 있다. 공개 소스는 상당히 분규의 여지가 많은 부분이고 

소송이 빈번하다. 내가 보기에는 게임 산업이 갖는 유명세와 거기에 걸린 돈 
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때문에 공개 소스 관련 소송의 시범 사례들을 만들어 낼 것이고, 공개 소스 

라이선스가 효력을 갖는 범위에 대해 정의하려는 시도들이 있을 것이다.  

 

연락처: 제프리 노이버거(Jeffery D. Neuburger) (212) 895-2320 

 


