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조사 방법 
 
Pearl Research 사의 분석과 조사는 해당 나라의 방문, 이해 관계자 와의 상세한 인터뷰, 광범위한 
온-오프라인 데이터 수집, 그리고 게임시장 전반에 걸치는 방대한 데이터베이스와 경험을 통해 
만들어 진다. 

 
각국 방문 
Pearl Research 사는 다루려고 하는 각 나라를 방문해 주요 간부들과 인터뷰를 하며 추가적으로 
시장 상황을 알기 위해 소매점, 인터넷 카페, 소프트웨어 해적 시장을 방문한다. 또한 퍼블리셔의 
제품이 판매되는 곳의 소매점을 방문하여 상점들을 검사한다. 또 조사상 필요할 때는 지역 
조사원들과 같이 일한다.  
 
이해 관계자(Stakeholder) 인터뷰 
Pearl Research 사는 시장동향, 시장규모, 미래 전략 개발에 대한 다양한 견해를 수집하기 위해 주요 
기업 간부들과 인터뷰를 수행한다. 이러한 기업 간부들과의 인터뷰는 공식적이거나 신뢰할 수 있는 
데이터를 판매하는 서비스가 전혀 없는 나라에서 시장 규모나 예측을 하는데 있어 매우 중요한 
소스가 된다. Pearl Research 사는 정보의 편중을 줄이고 다양한 각도에서 정보를 검증하고 많은 
다양한 의견을 수집하기 위해 인터뷰를 여러 번 실시한다.  인터뷰한 일부 이해관계자들은 시장을 
이끄는 퍼블리셔, 개발자, 유통업자, 소매업자, 정부 인사들을 포함하고 있다. 
 
 
광범위한 데이터 수집: 일차적으로 수집한 데이터를 보완하기 위해 기업의 연간 보고서나 결산 
보고서, 정부기관, 전문 잡지, 업계 단체, 산업백서, 온라인 데이터 베이스와 그 외 관련된 소스 등 
이차적인 소스로부터 정보를 수집한다. 
 
 
연락처 
Pearl Research 

미국외 전화 : 415-566-8509 

미국내 전화 : 1-800-614-1508 내선 101  

 

 

Email: help@Pearlresearch.com 

http://www.pearlresearch.com 
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I. 회사 개요 
1982 년 소규모 게임 퍼블리셔로 시작한 일렉트로닉 아츠(Electronic Arts, 

EA)는 12 년 후에는 게임 퍼블리셔 중 최초로 시가총액 10 억 달러가 넘는 

메이저 게임사로 성장한다. 

 

지난 회계연도가 완료되는 2006 년 3 월 EA 는 순매출 29 억 5 천 1 백만 달러, 

순이익 2 억 3 천 6 백만 달러를 기록했다. 이는 최대 경쟁사인 액티비전(매출 

14 억 6 천 8 백만 달러, 이익 4 천 1 백 9 십만 달러) 보다 매출은 2 배, 이익은 

5 개 높은 것으로 업계 선두주자로서 EA 의 위상을 확실히 보여준다. 

  

 

사업 설명 
사업 
EA 는 콘솔, PC, 모바일, 온라인 플랫폼에서 사용하는 소프트웨어를 개발, 배급, 

판매한다. 주로 직접 판매에 기반하고 있으며 직접 판매가 불가능한 곳에서만 

제 3 자 배급업체에 의존한다. 제품은 EA 에서 소유하고 있는 스튜디오 또는 

제 3 자 개발자들이 개발하며 외부에 개발을 의뢰하는 경우에는 로열티 대신 

개발펀드를 제공한다. 

 

EA 는 파트너 사업단위를 통해 다른 게임회사들과 “공동 퍼블리싱”을 형성하고 

양방향 소프트웨어 게임 개발을 돕고 게임을 퍼블리쉬, 판매, 배급한다. 또 

발브(Valve)에서 개발한 하프라이브 2(Half Life 2)와 같이 다른 회사에서 개발 

및 퍼블리쉬된 게임 타이틀을 배급하기도 한다. 

 

국제적 위상 
거대한 국제 시장에서 발행할 수 있는 재정적 가능성을 인지한 EA 는 전세계로 

그 영향력을 확대하기 위해 활발히 노력했으며 그 결과 다음과 같이 세계 

각지에 사무실을 개설했다. 

 

아메리카: 캐나다, 바베이도스, 버뮤다, 브라질, 멕시코, 미국 

 

유럽/중동/아프리카: 오스트리아, 벨기에, 체코, 덴마크, 잉글랜드, 

프랑스, 독일, 그리스, 헝가리, 이탈리아, 네덜란드, 노르웨이, 

폴란드, 포르투갈, 루마니아, 남아프리카, 스페인, 스웨덴, 스위스 

 

아시아: 호주, 중국, 홍콩, 인도, 일본, 뉴질랜드, 싱가포르, 한국, 

대만, 태국 
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제품 

EA 는 다양한 기존 플랫폼은 물론 향후 출시된 플랫품에서 사용 가능한 다양한 

장르의 게임을 제공한다. 이런 포트폴리오에는 인기 프랜차이즈인 매든 NFL, 

심즈 시리지, 반지의 제왕 등이 포함되어 있다. EA 타이틀은 다음과 같은 네 

개의 브랜드에서 발매된다. 

 

 
EA 브랜드는 니드포스피드: 모스트원티드(Need for Speed: Most 

Wanted), 심즈 2(The Sims2), 해리포터와 불의 잔(Harry Potter 

and Goblet of Fire), 번아웃 리벤지(Burnout: Revenge), 등과 

같은 유명 타이틀을 포함한 다양한 장르와 다양한 게임을 

발매한다. 

 

 

 
EA 스포츠(EA Sports)와 EA 스포츠 빅(EA Sports Big)은 

사실적인 스포츠 시뮬레이션 게임을 주로 개발한다. EA 스포츠는 

매든 NFL(프로미식축구) 피파 2006(프로축구), NBA Live 

2006(프로농구) 등의 전통적인 시뮬레이션을 그리고 EA 스포츠 

빅은 SSX 온투어(스키), 피파 스트리트 2(축구) 등 아케이드 

스타일의 익스트림 스포츠 및 스포츠 시뮬레이션 게임을 주로 

발매한다.  

 

 
포고(POGO)는 포고 서비스(POGO service), 프리미엄 회원제 

기반의 클럽 포고(Club POGO), 다운로드 가능한 

포고투고(POGO-TO-GO)를 통해 온라인과 다운로드 가능한 

캐주얼 게임을 제공한다. 온라인 캐주얼 게임의 성장 가능성이 

높이 평가하는 EA 는 포고를 통해 시장에서 유리한 위치를 

선점하고 있다. 
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회사 연혁 

 

전 애플 경영진인 트립 호킨스(Trip Hawkins)가 1982 년 5 월 28 일 

샌프란시스코 베이 에어리어에 설립한 EA 는 원래는 캘리포니아 산마테오에 

위치해 있던 아마진 소프트웨어(Amazin’ Software)에서 시작한다. 당시 아마진 

소프트웨어는 PC 게임 퍼블리싱만 담당했으며 타이틀 개발 및 프로그램은 

제 3 자 스튜디오에 의뢰했었다. 

 

아마진 소프트웨어는 사업 첫 해 5 백말 달러, 그 다음해에는 2 배 증가한 1 천 

1 백말 달러의 매출을 올린다. 당시 아마진의 성공에는 다음과 같은 두 가지 

요소가 중요하게 작용했다. 

 

직접판매전략 

아마진 소프트웨어는 기존 배급회사에 의존하기 보다는 

소비자에게 브랜드 인지도와 이익을 동시에 높여지는 직접 판매 

모델을 개발했다. 

 

혁신적인 마케팅 캠페인 

아마진 소프트웨어는 브랜드 인지도를 높이고 잠재적인 신규 

고객을 유치하기 위해 퍼블리셔 중 최초로 CD 케이스 라벨을 

도입하고 잡지 및 기타 언론에 공격적으로 광고를 실시하는 등 

혁신적인 마케팅 캠페인을 전개했다. 

 

회사가 성장할수록 프로근성과 성숙함의 부족으로 아마진 소프트웨어라는 

이름은 부담이 되었다. 그래서 EA 라는 회사가 탄생하게 되었다. EA 에는 

소프트웨어는 본질적으로 전자 매체를 통해 전달되는 예술이라는 생각이 담겨 

있다. 

 

1984 년 현재 CEO 인 로렌스 프로브스트 3 세가 영업부 이사장으로 영입되고 

다음해인 1985 회계연도에는 매출이 1 천 8 백만 달러를 기록했다. 

1987 년부터 EA 는 자사의 스튜디오에서 직접 게임을 개발하기 시작하면서 

진정한 게임회사로 첫 발걸음을 떼었다.  

 

EA 와 콘솔 게임의 성장   
1988 년 EA 는 닌텐도 엔터테인먼트 시스템(NES) 플랫폼용 콘솔 기반 게임 

개발을 시작한다. 그리고 1989 년 나스탁에 상장되어 1 주당 8 달러로 주식을 

공개했는데 콘솔 게임의 인기로 그 해 말 1 주당 35 달러까지 치솟았다. 콘솔 

게임 시장의 잠재력을 인식한 EA 는 콘솔 시스템용 게임 개발에 집중하기 

시작했다. 1990 회계연도에는 세가(SEGA)의 제네시스(Genesis)를 비롯해 
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다양한 휴대 게임기용 게임을 발표하면서 매출이 크게 증가하여 10 억 달러를 

기록한다. 1991 년 EA 가 아마진 소프트웨어였던 때부터 회사와 함께했던 트립 

호킨스가 사임하고 래리 프로브스트가 새로운 CEO 로 선임된다. 

 

세가의 제네시스용으로 개발된 EA 타이틀의 성공으로 소니의 

플레이스테이션(PSX)과 닌텐도 64(N64)의 등장에 맞춰 시작된 게임 개발에 

자신감을 심어주었다. 그리고 이 성공으로 작은 개발사를 인수해 더 큰 EA 

브랜드로 통합할 수 있는 재정적 자유도 주어졌다. 그 중 가장 성공적인 인수는 

1997 년 심시티의 개발사의 맥시스(Maxis)를 1 억 2 천 5 백만 달러에 인수한 

것이다. 이러한 인수를 통해 EA 는 개발 능력을 키우고 더욱 많은 타이틀을 

개발할 수 있었다. 

 

2000 년부터 콘솔의 새로운 흐름이 시장을 강타하기 시작했다. 소니는 2000 년 

플레이스테이션 2(PS2)를 출시했으며 2001 년 마이크로소프트의 엑스박스와 

닌텐도의 게임클럽이 뒤따라 출시되었다. 이들 새로운 시스템은 콘솔 게임을 

주류로 끌어올렸으며 미국에서는 콘솔을 소유하고 있는 가정의 비율이 약 

30~40%로 크게 증가했다. EA 는 엑스박스가 출시되기 몇 년 전부터 

엑스박스용 게임을 개발하는 등 이러한 변화에 미리 준비했다. 콘솔 및 휴대용 

제품은 EA 의 연매출의 64%를 차지하고 있어서 콘솔과 휴대용 게임의 인기가 

없었다면 EA 는 현재의 매출을 달성할 수 없었을 것이다. 

 

중요한 스튜디오 인수 및 파트너쉽 

EA 발전에 역사를 보면 EA 가 유명 스튜디오를 인수하는 방법을 통해 유명 

브랜드와 지적 재산에 접근했다는 사실을 확인할 수 있다. 1998 년에는 티뷰론 

스튜디오(Tiburon Studio)를 인수하면서 매든 NFL 의 독점권도 함께 인수했다. 

그리고 이 게임은 매년 4 천 5 백만 개가 팔리면서 이 인수가 EA 에서 매우 높은 

수익을 안겨줬다는 사실을 입증했다. 1998 년에는 또한 1 억 2 천 2 백만 달러에 

웨스트우드 스튜디오를 인수했으며 1999 년에는 온라인 게이머를 위한 게임을 

주로 개발하는 인터넷 부서인 EA.com 을 설립한다.  그리고 아메리카 

온라인(현재는 타임워너로 통합됨)에 8 천만 달러를 지불하면서 AOL 의 게임 

채널을 운영하기로 계약했다. 

 

2000 년에는 마이크로소프트와 드림워크가 공동 설립한 벤처회사인 드림웍스 

인터렉티브를 인수했으며 EA.com 웹사이트를 운영하기 시작했다. 그리고 

온라인 게임 사이트인 pogo.com 을 인수하여 온라인 게임의 잠재력을 

검토하고 양방향 회원제 기반의 온라인 게임인 마제스틱의 서비스를 

시작했으나 타이틀의 실패로 2002 년 사업을 접었다. 마제스틱의 실패 이후 

EA 는 2002 년 대표작인 심스의 온라인 버전을 출시해 게이머에게 매달 일정한 

사용료를 부과한다. 그러나 이 게임은 유명 소프트웨어 판매 사이트인 
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Amazon.com 과 Gamestop.com 에서 혹평을 받았으며 매출도 좋지 못했다. 

2003 년 EA 는 그리 성적이 좋지 못한 온라인 부서인 EA.com 을 핵심 부서로 

지정하고 온라인 게임 시장에 진출하기 위해 끊임없이 노력하고 있다. 

 

2004 년 EA 는 개발 능력과 고품질 게임으로 유명한 게임 개발사인 

유비소프트의 지분 20%를 소유하면서 유비소프트의 지분 구매에 끊임없는 

관심을 보였으나 유비소프트는 이런 EA 의 행동을 적대적 인수로 취급하며 

저장하였다. EA 는 유비소프트의 뛰어난 개발 능력과 톰 클랜시(Tom Clancy) 

프랜차이즈와 같은 고품질 게임을 소유하기 위해 유비소프트를 인수하려고 

했던 것이다. 

 

2004 년 3 월 EA 는 수백만 달러(보도에 따르면 8 백만 달러)를 USC-

CNTV(USC School of Cinema-Television )에 기부하고 석사 학위 프로그램인 

EA 양방향 오락 프로그램(Interactive Entertainment Program)을 창설하고 EA 

학과장을 만든다. EA 의 목표는 양방향 오락의 한계를 조사하는 연구와 

커리큘럼을 개발하는데 있다. 이번 기부로 USC 내부에 게임 커뮤니티를 만들어 

영화-텔레비전, 예술, 기술과학에 창조적인고 기술적인 전문 기술을 주고 LA 

캠퍼스를 포함해 여러 학생들에게 일하면서 공부하는 인턴쉽 프로그램을 통해 

실무 경험을 제공할 수 있게 되었다. 

 

비디오 게임이 주류로 꾸준히 성장함에 따라 게임에 삽입되는 음악도 높은 

시장성을 갖추게 된다. EA 는 2005 년 말 네트워크 뮤직 그룹(Nettwerk Music 

Group)과 함께 EA 레코딩을 만들고 애플의 아이튠, 야후 뮤직, 리얼 네트워크 

랩소디, AOL 뮤직 등의 유명 디지털 뮤직 다운로드 서비스를 통해 EA 게임에 

사용된 게임 음악을 제공한다. 

 

2006 년 6 월 20 일 EA 는 버지니아에 위치한 미씩 엔터테인먼트(Mythic 

Entertainment) 인수 계획을 발표한다. 이로 인해 미씩 엔터테인먼트는 EA 

미씩으로 사명을 변경하고 MMORPG 게임 개발에 전념하게 된다. EA 는 미씩의 

인수를 통해 과거 포고를 인수하여 EA 가 취약했던 MMOG 분야에서 전문성을 

키울 수 있었던 것과 같은 성과를 얻을 수 있기를 바라고 있다. 미씩의 인수로 

EA 는 온라인 분야에서 재능과 도구, 지적재산권을 소요하게 된다. 이 가치는 

최고 250,000 명의 회원을 보유했던 울티마 온라인이 2006 년 9 월 회원수가 

150,000 명 이하로 떨어지면서 더욱 중요해졌다. 울티마 온라인은 최신 MMOR 

게임인 다크 에이지 오브 카멜롯(Dark Age of Camelot) 시리즈, WOW 와 

비교해 게임 엔진과 그래픽이 구식이다. 이에 EA 는 새로운 그래픽과 신선한 

스토리라인으로 무장한 울티마 온라인: 킹덤 리본(Ultima Online: Kingdom 

Reborn)을 2007 년 발매할 계획이다. 
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2006 년 8 월 23 일 EA 는 독일에서 가장 많이 판매된 전략게임인 

스텔러(Settlers)와 스펠포스(SpelForce)를 개발한 독일의 페노믹 게임 

개발(Phenomic Game Development)을 인수한다고 발표했다. 페노믹 게임 

개발은 앞으로 PC, 콘솔 및 온라인용 실시간 전략 게임 개발에 전념할 계획이다. 

세계적으로 최고의 개발 리소스를 인수하는 것은 EA 의 전략이다.  
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경영진 

 

 
 

로렌스 F. 프로브스트 3 세(Lawrence F. Probst III) 

회장 겸 CEO 

 
1991 년 EA 에서 감독으로 근무했던 프로브스트는 현재 EA 의 회장 겸 

CEO 가 되었다. 1994 년 7 월 회장으로 선출된 프로브스트는 1987 년 

1 월부터 1991 년 1 월까지 EA 의 유통사업부인 EA 유통의 수석 부사장을 

역임했었다. 그리고 1984 년 9 월 EA 에 입사했을 때부터 1986 년 12 월까지 

판매사업부의 부사장으로 근무했다. 프로브스트는 델라웨어 대학에서 

학사학위를 취득했다. 

 
 

 

 

 
 

가브리엘 톨레다노(Gabrielle Toledano) 

인사관리부의 수석부사장 

 

톨레다노는 2006 년 2 월 인사관리부의 수석부사장으로 취임하면서 EA 에 

입사한다. EA 에 입사하기 전 톨레다노는 2002 년 7 월부터 2006 년 2 월까지 

시벨 시스템의 인사관리부에서 수석부사장를 역임했으며 2000 년 9 월부터 

2002 년 6 월까지는 마이크로소프트의 인사부에서 수석이사로, 그리고 1998 년 

9 월부터 2000 년 9 월까지는 마이크로소프트의 인사관리 및 채용부에서 이사로 

근무했다. 톨레다노는 스탠포드 인문대학을 졸업하고 동대 대학원에서 교육학을 

전공했다. 
V. 폴 리(Paul Lee) 

월드와이드의 스튜디오 사장 

 

폴 리는 2005 년 9 월 월드와이드 스튜디오의 사장으로 임명된다. 그는 

2002 년 8 월부터 2005 년 9 월까지 월드와이드 스튜디오의 총괄 부사장 겸 

최고운영책임자(COO)를 역임했으며 그 전에는 EA 캐나다에서 부장, 

최고운영책임자를 EA 스포츠의 최고재무책임자, EA 캐나다의 

재무경영사업부에서 부사장을 역임했다. 폴리는 1991 년 EA 에 인수되기 

전까지 디스팅티브 소프트웨어(Distinctive Software Inc)의 사장이었다. 

브리티쉬 콜롬비아 대학에서 상과 학과 학위를 취득했으며 국제 재무분석사

학위를 가지고 있다. 
 

                                     
       Electronic Arts Profile   7



 

 

 

 
 

게하드 플로린(Gerhard Florin) 

국제 퍼블리싱 사업부의 총괄부사장 겸 부장 

 

플로린 박사는 2005 년 9 월 국제 퍼블리싱 사업부의 총괄부사장 겸 부장으로 

임명되었다.  2003 년 4 월부터 그 전까지는 유럽 퍼블링싱 사업부에서 

수석부사장 및 전무이사를, 그리고 2001 년부터 그 전까지는 유럽 국가의 

부사장 및 전무이사를 역임했다. EA 에 입사한 1996 년부터 2001 년까지 그는

독일어 사용 국가의 전무이사로 근무했다. 그리고 EA 에 입사하기 전에는 

BMG 에서 다양한 직책을 거쳤으며, 맥킨시에서 컨설던트로 일하기도 했다. 

플로린 박사는 독일의 아우그스부르그 대학교에서 경제학 석사 및 박사 

학위를 취득했다.  

 

데이비드 P. 가드너(David P. Gardner) 

월드와이드 스튜디오의 총괄부사장 겸 최고운영책임자 
 
가드너는 2005 년 9 월 월드와이드 스튜디오의 총괄부사장 겸 

최고운영책임자로 임명되었다. 2004 년 4 월부터 그 전까지는 국제 퍼블리싱 

사업부에서 수석 부사장을 역임했다. 2004 년 한해 동안 가드너는 EA 를 

떠나있었다. 2003 년 4 월부터 1999 년 5 월까지 유럽 퍼블리싱에서 

수석부사장 겸 전무이사를 역임했다. 그리고 1987 년에는 EA 유럽의 설립을 

도왔으며 그 이후에 EA 유럽에서 유럽 판매 및 마케팅 사업부의 이사, EA 

유럽의 전무 이사 등 다양한 직책을 역임했다. 1983 년 EA 입사 이후 판매, 

마케팅, 고객 지원 부서에서 다양한 직책을 두루 경험했다. 

 

 

프랭크 D. 지부(Frank D. Gibeau ) 

북미 퍼블리싱의 총괄부사장 겸 부장 

 

지부는 2005 년 9 월 북미 퍼블리싱에서 총괄부사장 겸 부장으로 임명되었다. 

2002 년부터 그 전까지 북미 마케팅 사업부에서 수석부사장을 역임했으며 

1991 년 EA 에 입사한 이후 다양한 퍼블리싱 관련 직책을 경험했다. 가부는 

남가주대학을 졸업하고 산타클라라 대학에서 MBA 학위를 취득했다. 
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낸시 L. 스미스(Nancy L. Smith) 

심즈 프랜차이즈의 총괄부사장 겸 부장 

 

스미스는 2005 년 9 월 심즈 프랜차이즈의 총괄부사장 겸 부장으로 

임명되었다. 1998 년 3 월부터 그 전까지는 북미 퍼블리싱에서 총괄부사장 겸 

부장을, 1996 년 10 월부터 1998 년 3 월까지 북미 판매 사업부에서 

총괄부사장을 역임했다. 그리고 1993 년 7 월부터 1996 년 10 월까지는 북미 

판매 및 유통 사업부에서 수석부사장을, 1988 년부터 1993 년까지는 판매 

사업부의 부사장을 역임했다. 스미스는 1984 년 EA 에 입사한 후 서부 지역 

판매 이사와 국내 판매 이사를 역임했으며 샌프란시스코 대학에서 관리 조직 

행동학을 전공했다. 

 

 

 

워렌 C. 젠슨(Warren C. Jenson) 

총괄부사장 겸 최고재무책임자 

 

젠슨은 2002 년 6 월 총괄부사장 겸 최고재무책임자로 EA 에 입사했다. EA 에 

입사하기 전 1999 년부터 2002 년까지 Amazon.com 에서 수석부사장 겸 

최고재무책임자로, 1998 년부터 1999 년까지는 델타에어라인에서 

최고재무책임자 겸 총괄부사장으로 근무했다. GE 의 자사인 NBC 에서 

최고재무책임자 및 수석부사장을 역임한 것을 포함해 GE 에서 다양한 직책을 

역임했다. 젠슨은 브리감 영 대학교에서 회계를 전공하고 기업과세로 석사를 

취득했다. 

조엘 린즈너(Joel Linzner) 

사업 및 법무사업부의 총괄부사장 

 
린즈너는 2005 년 3 월 사업 및 법무사업부에서 총괄부사장으로 임명되었다. 

2004 년 4 월부터 2005 년 3 월까지는 사업 및 법무사업부의 수석부사장을, 

2002 년 10 월부터 2004 년 4 월까지 린즈너는 월드와이드 사업부에서 

수석부사장을, 그리고 1999 년 7 월 2002 년 10 월까지 월드와이드 사업부에서

부사장을 역임했다. 1999 년 7 월 EA 에 입사하기 전 린즈너는 EA 와 다른 

비디오 게임 회사의 외부 소송 카운슬러로 근무했다. 린즈너는 브랜다이즈 

대학을 졸업하고 버클리에 있는 캘리포니아 대학의 볼트법학교에서 법학박사 

학위를 취득했다. 캘리포니아 주 법조단의 회원이고 미국연방대법원, 제 

9 구역 항소심 재판부 및 몇몇 지방 법원에서 변호사로 공인 받았다. 
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재무 현황 
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표 1.1: 순매출(1991~2006 회계연도) 

 

$, thousands: 천달러 

 

% Change Annual Net Revenues
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표 1.2: 연간 순매출 % 변화(1992~2006 회계연도) 
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Net Earnings
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표 1.3: 순이익(1991~2006 회계연도) 
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표 1.4: 분기별 매출(2002 년 3 월~2005 년 12 월) 
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주요 타이틀, 프랜차이즈 및 라이센스 

 
액션/어드벤처 

 슈퍼맨 리턴즈 

 배트맨 비긴즈 

 프롬 러시아 위드 러브 

 

슈팅 

 아미오브투 

 블랙 

 배틀필드 1942 

 골든아이: 로그 에이전트 

 메달오브아너: 에어본 

 

스포츠 

 MVP 06 NCAA 

베이스볼 

 NBA Live 06 

 파이트 나이트 라운드 2

 매든 07 

 2006 FIFA 월드컵 

대전격투 

 마블 네메시스: 

라이즈오브임퍼펙트 

 데프잼: 파이트 포 뉴욕 

RPG/MMORPG 

 대부: 몹워 

 프로젝트 그레이 컴퍼니 

 울티마 온라인: 사무라이 

엠파이어 

EA 모바일 

 수도쿠 

 테트리스 매니아 

 솔리테리어 디럭스 

 매든 NFL 07 

 

레이싱/드라이빙 

 번아웃 3: 테이크다운 

 NASCAR 2005 

 니드포스피드: 

모스트원티드 

전략/시뮬레이션 

 심즈 2 
 심즈:URBZ  

 아미즈 오브 엑시고 

 블랙앤화이트 2 

Pogo.com 

 Dice City Roller 

 Poppit! 

 Word Whomp 

 Virtual Villagers 

 

니드포스피드 프랜차이즈 

니드포스피드 언더그라운드, 니드포스피드 언드라운드 2, 니드포스피드 2 

배틀필드 프랜차이즈 

배틀필드 2, 배틀필드 2: 모던 컴벳 

심즈 프랜차이즈 

심즈, 심즈 2, 심즈 온라인 

데프잼 프랜차이즈 

데프잼: 파이트 포 뉴욕, 데프잼벤데타, 데프잼: 파이트 포 뉴욕: 테이크 오버 

매든 NFL 프랜차이즈 

매든 NFL 06, 매든 NFL 05, 매든 NFL 04 

NBA Live 프랜차이즈 

NBA Live 06, NBA Live 2005, NBA Live 2004 

 

해리포터 라이센스 

해리포터와 불의 잔, 해리포터와 아즈카반의 죄수, 해리포터: 퀴디치 월드컵, 

해리포터와 마법사의 돌 

반지의 제왕 라이센스 
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반지의 제왕: 중간계 전투, 반지의 제왕: 택틱스, 반지의 제왕: 써드 에이지, 

'반지의 제왕: 두개의 탑 

대부 라이센스 

대부, 대부: 몹워 
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I .I  역량 및 자원 
금융자본 
 

EA 는 2006 회계연도 말 기준 현금, 현금등가물 및 단기투자액 총액 약 23 억 

달러의 자산을 보유하고 있다. EA 는 이런 대규모 금융자산을 통해 1) 새 게임 

개발 투자, 2) 강력한 라이센스 취득 3) 개발 능력 확대함으로써 업계 선두의 

자리를 유지하고 있다. 

 

EA 는 이렇듯 탄탄한 재무를 

바탕으로 현금이 고갈된 

소규모 경쟁사들이 높은 

퍼블리싱 및 개발 비용으로 

어려움에 허덕이고 있을 때 인기 타이틀을 개발할

게임 타이틀 하나를 개발하여 발매하려면 10 명 이

5 백만~1 천만 달러의 비용이 필요하다. EA 는 20

26%인 7 억 5 천 8 백만 달러를 차세대 기술을 연

연구 및 개발에 투자했다. 이는 게임 회사 중 최고

 

EA 는 금융자원과 자본시장에 접근 용이성으로 시

거대하고 위험한 투자도 가능해졌다. EA 는 온라인

온라인, 포고)의 잠재력을 조사하고 모바일 게임(J

PS3 와 위(Wii)와 같은 차세대 콘솔용 타이틀 개발

있다. 온라인 게임 부서인 EA.com 이 직면한 위기

성공한다는 보장은 없지만, 게임 업계에 대변혁을

중요한 것이다. 이렇게 위험이 높은 모험은 실패한

가능성이 크기 때문에 EA 와 같이 현금이 풍부한 

 

EA 는 중요한 지적재산권 라이센스 취득에 막대한

2007 회계연도가 끝나는 2007 월 3 월까지 전체 1

비용을 지출하고 이 중 라이센스 관련 비용은 1 억

것으로 예상하고 있다. 개발 비용 증가로 내부적으

높아짐에 따라 더욱 많은 퍼블리셔에서 이미 그 가

브랜드에 주목할 것이다. 그리고 EA 는 그 강력한

라이센스 공급에 대해 경쟁사에 비해 유리한 지점

 

EA 의 금융자산은 새로운 역량을 회사로 유입하고

그 능력을 확장할 수 있는 유연성을 제공한다. 이 

회계연도에 약 6 억 8 천만 달러에 JAMDAT 를 인
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23 억 달러
 수 있다. 오늘날 일반적으로 

상의 프로그래머와 

06 회계연도에 순매출의 

구하고 시장 혁신을 꾀하는 

의 수준이다. 

장을 이끌고 혁신시킬 더욱 

 게임(심즈 온라인, 울티마 

AMDAT 모바일 인수) 부분 및 

에 광범위한 자원을 투자하고 

처럼 이들 투자가 모든 

 일으킬 잠재력이 크기 때문에 

 경우 작은 회사들은 도산의 

회사만이 도전 가능하다. 

 현금을 지출하고 있다. EA 는 

5 억 6 천 6 백만 달러의 

 5 천 5 배만 달러에 달할 

로 개발된 IP 관련 위험이 

치가 입증된 라이센스와 

 재정을 바탕으로 감소하는 

을 선점할 수 있을 것이다. 

 기존 재능을 더욱 개발하여 

금융 유연성은 2006 

수하여 미국 핸드폰 게임 시장 

le   14



점유율의 28%를 차지하면서 단숨에 최고의 핸드폰 게임 공급업체가 된 것에서 

잘 드러난다. 

 

인적 자본 및 창조적 자본 

유능한 직원 
 

직직원원

2006 년 3 월 기준 7,000 명

EA 는 전세계 곳곳에서 약 7,000 명의 직원을 고용하고 있다. 가장 성공적인 

게임 개발사라는 회사의 명성 덕분에 고용 과정에서 엄격한 요구사항을 

제정함으로써 가장 유능하고 

뛰어난 직원을 고용할 수 

있었다. 직원들이 받는 압력은 

매우 크기 때문에 높은 수준의 

스트레스와 긴장감을 처리할 

수 있는 직원들만 EA 에 남아 있게 된다. 결과적으로 EA 는 게임 업계에서 

최고의 게임 개발자와 그래픽 아티스트, 디자이너를 고용하게 된 것이다. 

다양한 라이센스: 스포츠 및 영화 

EA 성공의 가장 중요한 요소 중 하나는 특히 스포츠와 영화로 대두되는 

다양하고 독특한 라이센스이다. 이들 라이센스로 이들 게임 및 영화 관련 

게임을 개발 할 수 있는 회사는 EA 뿐이기 때문에 이들 게임을 구매하려는 

소비자는 EA 를 찾아야 한다. 특히 스포츠 라이센스가 인기 타이틀의 성공에 

핵심 역할을 담당함에 따라 스포츠 라이센스 구입이 매우 중요하다. 

 

미국축구리그(National Football League, NFL), 미국대학체육협회(National 

Collegiate Athletic Association, NCAA)와 같은 인기 스포츠 라이센스는 매주 

수백만 팬들이 관람하는 인기 스포츠이다. 따라서 이들 라이센스를 획득하면 

수많은 스포츠 팬들을 효과적으로 게임에 유입할 수 있다. 즉 좋아하는 

스포츠를 EA 게임으로 플레이하고자 하는 팬에게 보다 쉽게 해당 타이틀을 

판매할 수 있는 것이다. 

 

그리고 소비자는 친숙하고 재미있는 브랜드에서 만든 제품을 더욱 쉽게 

구입한다. 비디오 게임에 친숙하지 않은 나이든 사람들이 선물용으로 구매할 

때는 신뢰할 수 있는 브랜드를 먼저 찾을 것이다. 

 

NFL, NCAA 와 같은 스포츠 협회에서 자신들의 라이센스 가치를 깨달음에 따라 

스포츠 라이센스는 획득하기 라이센스가 되었다. NFL, NCAA 와 같은 

라이센스는 고품질의 타이틀을 제작하고 값진 자신들의 라이센스 명성을 

손상시키지 않을 EA 나 테이크 투(Take Two)와 같은 대형 퍼블리셔만이 

획득할 수 있을 것이다. 
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EA 는 또한 독점은 아니지만 매우 다양한 스포츠 라이센스를 소유하고 있어 EA 

레이블의 다양성에 공헌하고 있다. 여기에는 

북아메리카프로아이스하키리그(National Hockey League, NHL), FIFA 

축구리그는 물론 파이트나이트(Fight Night) 프랜차이즈의 프로권투와 NBA 

Live 프랜차이즈의 프로농구 등이 포함된다. 

 

스포츠 라이센스 스포츠 종류 특징 

미국축구리그(NFL) 미식축구  5 년 라이센스 

 미국에서 가장 인기 높은 

미식축구리그. 미국 TV 

시청자의 반이 슈퍼볼 

챔피언쉽을 시청한다. 

미국대학체육협회(NCAA) 농구  6 년 라이센스 

 NCAA 는 미국 주요 대학의 

스포츠 팀을 대표한다. 

 

아레나풋볼리그(AFL) 미식축구 

 

 최근 생긴 리그로 

NFL 보다는 표 가격이 

저렴하다. 

NASCAR 자동차 경주  레이싱은 미국 남성들 

사이에서 가장 빠르게 

성장하고 있는 스포츠이다. 

ESPN 스포츠 전문 케이블 

방송 

 15 년 라이센스 계약 

 

스포츠 기반 라이센스와 함께 EA 는 해리포터, 반지의 제와 같은 영화 관련 

라이센스도 소유하고 있다. 영화 라이센스를 통해 캐주얼 게이머는 물론 

영화팬도 사로잡을 수 있다. 반지의 제왕 프랜차이즈는 20 억 달러, 해리포터는 

11 억 달러를 벌어들였다. 이러한 재정적 성공과 스튜디오에서 제안한 대형 

광고 캠페인은 이들 게임의 고정 팬을 창출한다. 즉, 영화와 DVD 광고 덕을 볼 

수 있기 때문에 EA 에서 광고에 많은 비용을 지출할 필요가 없어진다. 
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그림 1.2 2006 월 3 월 발매된 대부는 향후 EA 프랜차이즈로 성장할 가능성이 높다. 
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플랫폼 및 장르의 다양성 
EA 의 능력 중 하나는 다양한 플랫폼을 위한 게임 콘텐트를 퍼블리쉬하는 

것이다. 다양한 플랫폼(콘솔, 휴대용 게임기, 캐주얼 온라인, MMOG, 모바일)을 

위한 게임 개발로 EA 에서 커버할 수 있는 시장 범위가 커진다. 몇 가지 

플랫폼에 걸친 게임 발매로 EA 는 대중 소비자를 위한 콘솔, PC 게임, 여성과 

중년 게이머를 위한 포고, 어린 남성 게이머를 위한 온라인 MMORPG 게임 등 

광범위한 소비자를 사로잡을 수 있을 것이다. 모바일 게임은 

개발비용(일반적으로 1 백만 달러 이하)이 저렴하고 미국에서 정교한 핸드폰 

시장이 급속하게 성장하고 있기 때문에 가장 발전 가능성이 높은 부분이다. 

 

 
그림 2.2 모바일용으로 개발된 둠 RPG  

 

EA 는 특정 장르 하나에만 의존하지는 않는다. EA 의 성공은 특정 게임에 

의존하지 않고 장르의 다양성을 확보함으로써 여러 게임 중 소비자의 취향과 

기호에 맞는 게임을 창출하는데 있다. 보유한 게임의 종류가 많을수록 보다 

많은 소비자에게 다가갈 수 있다. 다음은 EA 에서 보유하고 있는 다양한 장르의 

게임을 보여준다. 

 

 메달오브아너, 배틀필드 시리즈 등의 1 인용 슈팅 게임  

 번아웃, 니드포스피드 시리즈 등의 레이싱 게임 

 1998 년 EA 에서 인수한 웨스트우드 스튜디오에서 개발한 커맨드앤컨커 

타이틀 등의 실시간 전략게임 

 울티마 온라인, 모터시티 온라인, 심즈 온라인 등의 MMO 게임 
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그림 2.3 심즈 2: 대학(The Sims 2: University)은 성공한 인생 시뮬레이션 게임인 심즈의 성공 확장팩 중 

하나이다.   

 

EA 에서 믿고 키운 가장 혁신적이고 독특한 장르는 인생 시뮬레이션 게임이다. 

그 시작은 후에 EA 에 인수된 맥시스에서 제작한 심시티 시리즈이다. 

플레이어가 개인 또는 가족의 일상 생활을 조절할 수 있는 이 도시 시뮬레이터 

게임의 뒤를 이어 인생 시뮬레이터 게임(심즈)가 큰 성공을 거둔다. 그 외에도 

EA 는 플레이어들이 신이 되어 섬을 지배하는 블랙앤화이트 시리즈와 곧 

출시될 게임으로 게이머들이 단세포 유기체를 진화시켜 마침내 고도의 지능을 

가진 종을 만들어내는 스포(Spore)를 포함한 독특한 게임을 소유하고 있다. 

각기 다른 컨셉을 가지고 있는 이들 게임은 개발 및 시장 확보의 위험을 안고 

있지만 성공하면 회사의 명성을 더욱 강화시켜줄 것이다. 
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물적자본 
전략적으로 배치된 스튜디오 
퍼블리셔가 선두자리를 지킬 수 있도록 창조적인 콘텐트를 제작하는 첨단 

스튜디오는 퍼블리셔가 경쟁우위를 얻는데 매우 중요한 요소이다. EA 는 여러 

프로젝트를 동시에 개발 및 설계하고 철저한 연구 및 개발을 수행하는 

전략적으로 배치된 스튜디오를 다수 보유하고 있다. 2006 회계연도, EA 는 

31 개의 EA 스튜디오 타이틀을 바탕으로 EA 스튜디오에서 제작한 제품에서 

순매출의 약 73%를 창출했다. EA 의 여러 스튜디오는 국제적으로 회사의 

위상을 높이고 EA 브랜드를 세계화할 수 있도록 전략적으로 배치되어 있다. 

게다가 전세계의 EA 직원은 국제 시장과 취향에 대한 값진 실무경험을 회사에 

제공한다. EA 는 일반적으로 샌프란시스코 베이 에어리어와 밴쿠버와 같이 

개발 및 관리적 재능이 좋은 곳에 스튜디오를 위치한다. 이들 지역은 우수한 

대학이 인접해 있고 젊은 전문 직장인들이 이사해 일하고 싶은 곳으로 손꼽히고 

있다. 

 

EA 는 뛰어난 게임을 제작하고 유능한 직원을 보유한 스튜디오 인수에 

적극적이다. 매든 NFL 시리즈를 개발한 티뷰론 스튜디오, 심시티 시리즈를 

개발한 맥시스와 같이 유명 스튜디오를 인수함으로써, EA 는 인기 게임을 계속 

제작할 수 있는 내부 지식과 전문 디자이너를 보유할 수 있는 것이다. 

 

EA 의 5 개 핵심 스튜디오는 레드우드 쇼어스, LA, 올란도, 밴쿠버(캐나다), 

체터시(UK)에, 개발 스튜디오는 시카고, 몬트리올(캐나다), 도쿄(일본)에 

위치해 있다. 그리고 이들 스튜디오에서는 약 4100 명의 유능한 직원이 근무 

중이다. EA 는 글로벌 시장을 항상 주시하면서 국제적 위상을 높이기 위해 

노력하고 있다. 가장 최근에는 홍콩에 사무실을 개설했다. EA 는 성장하는 

중국의 개발 시장에 진출을 시도하고 있으나 유능한 직원을 고용하기가 힘들어 

난항을 겪고 있다. 

 

 레드우드 쇼어스 캠퍼스(350,000 평방피트)를 포함해 판매, 마케팅, 관리, 

연구개발 공간을 제공하는 주목할만한 위치. 2004 년 EA 는 내부 

스튜디오인 오리진 시스템을 텍사스 오스틴에서 캘리포니아의 레드우드 

시티로 이전한다. 이는 캘리포니아와 밴쿠버 내의 개발 능력을 통합하려는 

움직임의 일환이다. 

 

 EA 는 또한 현재 캐나다 브리티쉬 콜롬비아의 버나비에 418,000 평방피트의 

제품개발 스튜디오를 소유하고 있다. 그리고 2004 년에는 캐나다의 

몬트리올에 스튜디오를 개설했다. 몬트리올 스튜디오에는 총 260 명의 

직원이 근무하고 있으며 직원의 평균 나이는 27 세이다. 새로 몬트리올 

스튜디오에 고용된 직원 중 50% 이상이 대학 또는 대학원을 이제 막 졸업한 
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신입사원들이다. 캐나다는 미국과 비교했을 때 비용이 저렴하고 같은 

영어권이며 미국과 캐나다 사이의 문화적 유사성으로 인해 수많은 게임 

퍼블리셔와 개발자들에게 인기 높은 장소이다. 

 

 EA 는 벨에어, 라스베가스, 얼바인의 개발 운영을 통합하여 LA 

스튜디오들을 확장하고 있다. 2010 년까지 이들 새 스튜디오에 1,000 명 

이상의 디자이너, 엔지니어, 애니메이터를 추가 투입해 영화 스튜디오와 

경쟁할 것이다. 새로운 LA 캠퍼스(243,000 평방피트)는 연구 및 개발 

공간을 제공한다. 

 

 
그림 2.4: EA 의 레드우드 쇼어스(350,000 평방피트)는 판매, 마케팅, 관리, 연구개발 공간을 제공한다.  
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I .II  업무 프로세스 

이사회 및 경영진 

EA 는 회사의 의사결정자이자 관리자인 이사회에서 경영한다. 따라서 이사회는 

브랜드의 성공과 회사의 장기적인 상태를 보장하는 책임을 지고 있다. 또한 

이사회는 회사의 CEO 이자 회장인 로렌스 F 프로브스트 3 세가 이끄는 EA 의 

관리팀을 관리 감독할 책임이 있다. 경영진과 이사회는 EA 를 이끄는 

기본철학과 업무를 책임진다. 

 

핵심 철학 
EA 는 다음 4 가지 목표를 사업 운영의 중심으로 삼겠다고 공식 선언했다.  

 

 현재 세대 플랫폼 상에서 최고의 회사 되기 

 차세대 플랫폼과 시장에서 최고의 회사 되기 

 최고의 양방향 오락 온라인 공급업체 되기 

 최고의 인재와 팀을 갖춘 회사 되기 

 

이들 가치가 회사 운영에 있어 날마다 반영되어야 할 필요는 없지만 회사에서 

그 목표를 추구할 수 있도록 도울 수 있다. EA 는 이 철학을 다음과 같이 

설명한다. 

 

“설립자들은 회사의 기본이 되는 가치를 추구했다. 그리고 시간이 
지나면서 이들 가치는 행동 가치(A.C.T.I.O.N Values)로 
정식화되었으며 이 행동 가치는 우리 문화에 있어 없어서는 안될 
부분이 되었다. 광범위한 사업 전략에서부터 팀과 개인의 목표에 
이르기까지, 행동 가치는 EA 경영 철학의 근본적인 토대이다. 
신입사원 오리엔테이션을 시작하고 각 직원의 연간 개발 계획을 
세우면서 행동 가치는 우리 각자가 EA 에서 어떻게 업무를 
처리하는지에 관한 원칙을 보여준다.” 

 

행동 가치는 

달성  

. 실력 위주 

. 개별 책임 

. 성공에 대한 보상 

 

 

무결성 

. 개방 및 정직 

. 약속 지키기 

. 평등: 우리는 단일계급사회이다. 
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고객 만족  

누구나 게임을 구매하는 고객, 

공급업체, 또는 다른 EA 부서의 공동 

작업자 등 고객을 가지고 있다. 고객이 

원하는 바를 파악하고 우리의 성과를 

평가하기 위해 이들의 데이터를 

이용한다. 

. 핵심 고객 확인 

. 관계 설립 

. 피드백 얻기 

 

팀워크 

. 우리의 위치 수행  

. 우리의 핵심 임무 실행 

. 의사소통 

. 열정 및 지원 제공 

. EA 의 세계를 생각하라-큰 사진을 

보아라 

소유권  

. 책임  

. 혁신/현명하게 작업 

. 자신과 다른 사람의 시간 효율성 관리

. 자기 표현/성숙한 시민의식 

. 우리의 관점 표현  

 

지금 

. 긴급 –지금 해라!  

. 우선순위 -- "급한 작업에 집중하라!" 

. 가치가 되고 문화를 실현하라 

 

행동 가치는 계급이 없는 사회를 만들려는 EA 의 공식적인 목표를 보장한다. 

EA 에는 호화로운 사무실이나 앞줄 주차 특권이 없다. 대신 직원 모두 칸막이로 

막은 작은 개인 공간에서 일하고(CEO 포함) 오픈도어(open-door) 정책을 

고수하고 있다. 입사 첫날 신입사원은 EA 에서 성공할 수 있는 기본 원칙인 

행동 가치를 배운다. 이들 가치는 모든 직원에게 특정 행동 강령을 유지하도록 

요구하고 회사를 위한 효과적이고 효율적인 통일된 가이드라인이 된다. 

 

게임 제작 

프프로로토토타타이이핑핑
 

EA의 강점 중 하나는 게임 개발 프로세스의 관리에 있다. EA는 특정한 패턴의 

게임 개발을 따른다. EA에서 각 게임은 아이디어로 시작한다. 그리고 이 

아이디어에 투자를 약속하여 현실화한다. 회사에서 게임 개발을 공식 약속하면, 

디자이너와 프로듀서는 프리프로덕션 단계에 들어가 프로젝트를 정의하기 

시작한다. 게임 디자이너는 게임 플레이, 픽션, 

캐릭터, 레벨을 기입하는 게임 디자인 문서를 

만든다. 동시에 프로듀서는 직무목록을 개인별로 

나누고 단계별로 분류하여 작성하기 시작한다. 

이들 단계에서 직무 순서는 중요도와 다른 직무의 완성에 의존하는 정도를 따라 

정해진다. 그리고 이 단계의 마지막에는 스케줄이 정해지고 리소스가 할당된다. 
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다음 단계에서 프로토타이핑과 아티스트, 엔지니어가 포함된다. 툴 엔지니어는 

아티스트와 소프트웨어 엔지니어들이 더욱 효과적이고 효율적으로 일할 수 

있도록 소프트웨어와 프로세스를 개발하기 시작한다. 소프트웨어 엔지니어와 

아티스트는 게임 디자인 문서에 포함된 아이디어를 게임 프로토타입으로 

변환하기 시작한다. 툴 엔지니어는 아티스트들이 애니메이션이나 특수 효과를 

더욱 쉽게 검토, 조정, 삽입하도록 시스템을 만들 수도 있다. 

아티스트는 3D 와 2D 모델을 만들고 텍스처와 맵, 애니메이션을 개발한다. 

소프트웨어 엔지니어는 게임 메카닉과 스토리 및 다양한 게임 엔진을 

코드화한다. 제작 보조는 직무를 조정하고 분류하며 우선순위를 정하는 한편, 

프로젝트가 스케줄대로 진행되는지 확인한다. 

 

  제제작작
 

프로토타입에서 게임의 기본 구조가 어느 

정도 만들어지면, 최종 완성물이 나오기 전에 

알파와 베타 버전을 제작하는 전체 제작 

단계에 들어간다. 이 단계에서 팀은 필요한 경우 아티스트와 엔지니어를 추가 

투입할 수 있다. 이 단계에서는 기본인 게임 엔진으로써 아트, 애니메이션, 

엔지니어링, 디자인 요소들을 제자리에 배치한다. 현지화 또한 이 단계에서 

시작한다. 스케줄에 맞춰 단계적으로 게임 자산을 만들고 통합할 수 있도록 

팀을 조율하기 위해 최선을 다한다.  

 

개발 과정에서 게임은 알파, 베타, 마스터 버전 등 세 가지 중요한 소프트웨어 

마일스톤을 거친다. 각 단계의 마감일에 가까워질수록 작업의 집중도도 

높아진다. 알파와 베타 단계에서는 최종적인 마스터 버전을 만들기 전에 조직의 

다른 부분에서 작업을 시작할 수 있도록 유도한다. 마케팅과 커뮤니케이션 

부서에서는 포장과 인게임(in-game) 매뉴얼, 언론 발표 등을 준비하기 

시작한다. 그리고 온라인 부서의 아티스트와 엔지니어는 게임을 지원하고 

판매를 촉진할 만들기 시작한다.  

 

스튜디오 운영 

EA는 스튜디오별로 감독권이 분할되어 있어 비교적 자주적으로 운영된다. 

스튜디오측 직원은 특정 스튜디오에서 특정 타이틀에 대해 작업한다. EA에서 

각 타이틀은 스스로가 스스로에 대해 손익센터가 된다. 그리고 팀은 타이틀과 

총괄프로듀서의 선호도에 따라 별도로 구성된다. 

  

EA에서 가장 핵심적인 역할 중 하나는 조직 내의 개별 단위를 관리하는 직책인 

총괄프로듀서(EP)이다. 총괄프로듀서 위에는 리소스 할당을 돕고 여러 

총괄프로듀서를 관리하는 스튜디오 경영진과 부장이 있다. 총괄프로듀서는 몇 
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가지 핵심적인 역할을 수행하며 최종 게임 전달을 책임진다. 팀을 이끌고 

게임의 아티스틱, 재무적 측면은 물론 기술적 측면까지도 관리해야 한다. 

따라서 EA에서 총괄 프로듀서는 가장 수행하기 힘든 직책 중에 하나이며 EA는 

최고 수준의 총괄프로듀서를 고용하기 위해 끊임없이 노력하고 있다. 

 

EA는 일정대로 게임이 제작되지 않으면 필요에 따라 스태프를 바꾸기도 한다. 

이런 방식으로 게임 개발 프로세스에서 유동성을 부여해 변화된 조건에 빠르게 

대응하고 시간 안에 제작을 마칠 수 있다. 

판매 및 배급 
EA 는 항상 소매업체와의 직접 거래를 중요하게 생각한다. 특히 미국이나 

유럽과 같이 성숙한 시장에서 소매업체와의 직접적인 상호작업은 더욱 

중요하다. 자사의 제품을 소매업체에 직접 배급함으로써 EA 는 1) 제 3 자 배급 

네트워크 사용에 따른 비용 부담과 분란을 피하고 2) 제품을 대신 판매해주는 

대리업체를 이용하는 것보다 직접 판매가 비용부담이 적기 때문에 예산을 

절약하고 3) 소매업자와 긴밀한 관계를 유지한다. 

 

EA 는 국제 배급에서도 이와 같은 원칙을 따르고 있다. 다만 아직 EA 사무실에 

개설되지 않은 지역에서는 제 3 자 배급업체에 의존한다. 

북미의 판매 및 배급 

EA 는 사업 초기부터 이러한 직접 배급 전략으로 수많은 소매업체와 

긴밀한 관계를 형성하고 중간 유통 단계를 없앰으로써 이윤을 높여왔다. 

지금도 전체 매출의 약 94%를 소매 매출에서 창출하면서 이러한 전략을 

유지하고 있다. 

 

미국 소매시장은 5 개 대형 소매업체(월마트, 베스트바이, 타겟, 게임스탑, 

토이스알어스)가 전체의 70%를 점유하면서 시장을 좌우하고 있다. 따라서 

대부분의 주요 퍼블리셔에서는 소규모 소매업체와의 거래에만 대리배급업체와 

도매업체를 이용할 뿐 기본적으로 소매업체와의 직접 거래 방식을 취하고 있다. 

이들 소매업체 중 월마트는 2004, 2006 회계연도에 전체 순매출의 13%를 

그리고 2005 회계연도에 전체 순매출의 14%를 차지하면서 EA 성공에 큰 몫을 

담당하고 있다. 
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US Video Game Retail Channels

Other Retailers
(30%)

Walmart
Best Buy

Target
Gamestop
Toys R Us

(70%)

 
그림 3.1: 미국 비디오 게임 소매 채널은 전체 시장의 70%를 차지하는 5 개 대형 소매업체에 크게 의존하고 

있다. 

 

EA 는 소매업체와의 직접 거래에서 북미 매출의 94%를 창출한다. 

나머지 6%는 직접 판매가 경제적이지 못하다고 판단되는 시장에서 

전문적인 지역 배급업체와 래크조버(rack jobber)와의 거래로 생성된다. 

EA 의 북미 배급 네트워크는 켄터키 루이스빌에 임대한 

250,000 평방피트 부지의 중심 보관 창고에서 지원한다. 

 

EA 의 미국 판매 시장은 PC 게임과 콘솔 게임 두 가지로 구분되어 있으며 

이러한 판매 구조는 판매대리업체를 통해 모든 라인의 제품을 판매하는 다른 

대부분 대형 퍼블리셔들과 차이를 만들어낸다. 

 

EA 는 북미에서 소매업체가 특정한 상황 하에서 PC 제품을 교환할 수 있는 

재고품균형프로그램(stock-balancing program)을 실시하고 있다. 그 외에도 

시장에서 타이틀 판매에 실패할 경우 특정 상황 하에서 PC 제품의 가격을 

보호하기로 결정할 수도 있다. 

 

따라서 소매업체와 긍정적인 관계를 유지하여 지금까지 해왔던 정도로 EA 의 

제품을 소비자에게 전달해야 한다. 비디오 게임 제품의 소매업자는 통상적으로 

기꺼이 소프트웨어 게임에 전념하는 제한된 진열 공간과 판매 촉진 리소스를 

보유하고 있다. 하지만 이들 리소스에 대한 경쟁 또한 치열한 편이다. 그리고 

소매업체의 갑작스러운 폐점이나 침체는 EA 에 심각한 재정적 위협이 되므로 

함께 일할 소매업체를 현명하게 선택해야 한다.  
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유럽의 판매 및 배급 

EA 의 장점 중 하나는 북미 시장뿐 아니라 유럽에서도 성공했다는 점이다. 

2006 회계연도 전체 순매출의 46%인 13 억 7 천만 달러가 국제 시장에서 

창출될 정도로 국제 시장은 EA 성장에 매우 중요하다. EA 는 가능한 

유럽에서도 제 3 자 배급업체가 아닌 직접 판매에 집중하고 있어 북미에서 

성공한 전략을 그대로 따르고 있다. 

 

EA 는 2005 년 영국, 이탈리아, 독일, 스페인 등지에서 시장점유율 20~30%를 

초과하면서 유럽 최대의 퍼블리셔로 자리를 굳혔다. 그리고 비단 시장점유율뿐 

아니라 시장 흐름과 가격 등 여러 측면에서 유럽 시장을 이끌고 있다. 

 

그리고 2005 년 9 월 비용 절감과 동유럽 시장과의 지리접 근접성을 이유로 

원래 잉글랜드 체터시에 있던 유럽 본사를 스위스 제노바로 이전했다. 

 

다음은 EA 의 유럽 진출 현황이다. 

 

 EA 는 1999 년 이탈리아에 판매 및 마케팅 사무소를 개설했으며 

2004 년부터 배급업체인 CTO 와의 계약을 종료하고 시작했다. 그리고 현재 

이탈리아 게임 시장의 약 20%를 점유하고 있다. 스페인과 함께 유럽에서 

가장 빠른 성장세를 보이고 있는 이탈리아 게임 시장에서 EA 는 직접 진출을 

통해 성공을 보장한다. 

 

 국제 퍼블리셔 중 최초로 북유럽 지역에 사무실을 개설한 EA 는 현재 이 

지역 게임 시장의 30% 점유하고 있다. 북유럽의 게임 시장도 빠르게 

성장하고 있지만 서로 떨어져 있는 시장 특성 때문에 이 지역에 직접 진출해 

사무실을 개설하는 퍼블리셔는 거의 없는 편이다. 북유럽 각국에서 

12%이상의 시장을 점유하고 있는 소매업체는 없다. 그리고 이 지역은 

스웨덴, 덴마크, 핀란드, 노르웨이 등 4 개 국가 구성되어 있기 때문에 

추가적인 배급 비용이 발생한다. EA 가 이 지역에서 높은 시장 점유율을 

보이는 이유 중 하나는 직접 진출과 다른 퍼블리셔에 비해 과감한 투자에 

있을 것이다. 북유럽에 직접 진출해 사무실을 개설한 EA 처럼 직접 판매하는 

회사는 투자 및 리소스 투입이 더욱 적극적이기 때문에 시장점유율을 

높이는데 유리하다. 

 

  EA 는 1994 년 스페인과 포르투갈 시장 진출을 위해 EA 이베리아를 

설립하고 2005 년에는 스페인과 포르투갈 사무소를 따로 분리한다. 

스페인은 EA 의 인기 프랜차이즈인 심즈와 해리 포터 등을 1 백만 개 이상 

판매할 수 있는 시장이며 이 곳에서 EA 의 시장 점유율은 20~30%이다. 

스페인은 이탈리아와 함께 유럽에서 게임 시장의 성장이 가장 빠르며 영국, 
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프랑스,독일 다음으로 PS2 가 많이 판매된 곳이기도 하다. 그래서 소니 

유럽에서도 스페인이 아직 성장 잠재력 크다고 판단 투자를 늘리고 있는 

실정이다. 이탈리아의 경우처럼 스페인도 이미 성숙한 영국, 독일, 프랑스 

시장과 비교해 성장 잠재력이 높다고 판단하기 때문에 퍼블리셔에게 매우 

중요한 시장이다. 

 

 EA 는 특히 동유럽 시장에 관심이 높다. 체코와 헝가리에서는 게임 시장의 

40% 점유하면서 높은 점유율을 보이고 있다. 이 두 국가에서 EA 는 

경쟁사보다 낮은 가격을 유지하고 소프트웨어를 신중히 선택하는 등 

공격적인 전략을 펴고 있다. EA 는 동유럽에서 60,000 개 이상을 판매할 수 

있으나 비교적 높은 판매는 이미 이 지역에 만연된 불법소프트웨어복제를 

유발하기도 한다. 동부와 중부 유럽은 서부 유럽과 비교해 수입 수준이 낮기 

때문에 게임 시장이 열악하며 미숙한 소매 구조로 인해 어려움이 많다. 

그러나 EA 는 20 년 후에는 동유럽도 서유럽만큼 수입 수준이 올라가 

강력한 시장으로 성장할 것으로 판단, 이른 투자로 시장 점유율을 높이고 

선두의 자리를 차지할 수 있으리라고 예상하고 있다. 

 

 PC 게임이 우위를 차지하고 있는 독일에서 EA 는 게임 시장의 30%를 

점유하고 있다. 2005 년 EA 는 독일에서 가장 큰 게임 소매업체인 미디어 

마크트(Media Markt), 자투른(Saturn)과 계약을 맺고 매장에 EA 전용 

섹션을 마련했다. 이 전용 섹션에는 EA 로고와 EA 게임을 보여주는 대영 

스크린이 있는 진열 공간도 포함되어 있다. 이러한 움직임은 독일에서 EA 가 

매우 공격적으로 마케팅을 펼치고 있다는 사실을 보여준다. 특히 EA 와 같은 

퍼블리셔에게 독일 게임 시장의 30~40%를 점유하면서 가장 영향력이 큰 

소매업체인 미디어 마크트와 자투른과의 계약은 매우 중요하다.   

 

 
 

이탈리아 

~25%

스칸디나비아 유럽의  EA 이베리아 

~30% 시장 점유율 20-30%

독일 

30%
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IV. 현안 
외부적인 위협 요인 
콘솔의 변화 
EA 의 성공에는 콘솔 게임의 출현이 차지하는 비중이 매우 크다. 그러나 콘솔 

게임 사업은 끊임없이 변화를 계속하고 있으면 지금도 콘솔 시장은 차세대 콘솔 

하드웨어로의 이동을 준비 중이다. 최근 발매된 마이크로소프트의 엑스박스 

360, 그리고 곧 발매 예정인 소니의 플레이스테이션 3, 2006 년 4 분기 발매 

예정인 닌텐도의 위처럼 새로운 시스템의 등장으로 게임 개발사들은 이들 

새로운 시스템과 기술의 복잡성을 배우고 개발 리소스를 적응시키는데 총력을 

기울이고 있다. 

 

 

 
그림 4.1 콘솔의 변화는 EA 에게 있어서 핵심과제가 될 것이다. 

 

그러나 과도한 릴리스로 수많은 콘솔 각각에 맞춰 혁신적인 작업을 유지하기가 

어려울 때도 있다. 성급할 개발, 또는 하나의 콘솔에서 다른 콘솔로 게임을 

“이식”하기 위한 간단한 코딩, 특히 여러 플랫폼에서 게임을 대충 전환하려는 

시도 등으로 품질 문제가 발생하기도 한다. 그러나 EA 의 프로그래머와 

디자이너 대부분은 이러한 개발에는 반대하고 있으며 게임의 품질이 떨어질 

것을 우려해 이식은 전혀 고려하고 있지 않다고 말한다. 엑스박스 360 용 매든 

시리즈의 수석 프로듀서인 제레미 스트라우저는 그에 대해 다음과 같이 말한다. 
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“우리는 이식하지 않는다. 새로운 기술의 장점을 취하고 우리 
스스로를 재창조하고 위해 처음부터 엑스박스 360 용 매든을 
개발했다. 렌더링 엔진, 애니메이션 엔진도 매우 새것이며 일일이 
추적하기 힘들 정도로 많은 서브 기술을 사용하고 있다. 
우리는 새로운 기술의 이점을 취하고 우리 자신을 재창조하기 
위해 처음부터 매든 엑스박스 360 을 만들었다. 우리는 렌더링 
엔진, 애니메이션 엔진도 모두 새것이며 일일이 추적하기도 힘들 
정도로 많은 하부 기술을 사용하고 있다.” 

 

각 콘솔에 맞게 개별화된 게임을 구성하려면 엄청난 시간과 에너지가 필요하며 

지적 그리고 재무적으로 상당한 책임이 따라온다. 따라서 현재 사용중인 

콘솔에서 차세대 콘솔로의 이동에는 엄청난 위험이 수반된다. 만약 개발한 

콘솔에 호평을 받지 못하면 해당 개발사는 큰 손해를 입고 말 것이다. 이러한 

이유로 개발사는 성공 가능성이 높은 특정 콘솔에 집중할 수도 있다. 

 

콘솔 게임 시장이 성장함에 따라 엑스박스 360, 플레이스테이션 3, 위 중 어떤 

시스템이 호평을 받고 더 높은 시장 점유율을 보일 것인지 판단하기가 

어려워진다. 때문에 EA 는 엑스박스 360, 플레이스테이션 3, 또는 위 중 어떤 

플랫폼이 회사의 주요 플랫폼이 될 것이며 어떻게 개발 리소스를 할당할 것인지 

등 차세대 콘솔과 관련하여 어려운 결정을 내려야 한다. 

 

게다가 EA 는 차세대 콘솔 발매일에 맞춰 앞으로의 릴리스도 계획해야 한다. 

만약 콘솔 발매가 늦어지면 EA 의 릴리스 일정 또한 늦춰질 것이기 때문에 기업 

이윤에 영향을 미치게 된다. 이에 대해 EA 측은 “우리의 사업은 새로운 비디오 

게임 플랫폼의 성공 가능성, 적시 발매 등과 관계가 깊다.” 
 

강력한 경쟁자 

테이크 투 

게임 시장은 경쟁이 매우 치열하며 EA 는 여러 경쟁사로부터 끊임없는 도전을 

받고 있다. 이들 경쟁사 중 테이크 투(Take-Two)는 그랜드 데프트 

아우토(Grand Theft Auto), 2K 와 같은 스포츠 시리즈를 보유하고 있는 

퍼블리셔이다. 특히 2K 스포츠 릴리스는 20 달러라는 저렴한 가격과 종종 

EA 의 스포츠 게임을 능가하는 품질을 바탕으로 EA 가 점유하고 있는 스포츠 

게임 시장을 위협하고 있다. 실제로 2006 년 1 월 6 일 IGN.com 에서 실시한 

여론 조사에 따르면 전체 200,000 명의 투표인 중 약 63%가 EA 보다 2K 

게임의 품질이 좋다고 답했다. 
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게다가 언론으로부터도 최근 릴리스된 테이크 투의 타이틀이 EA 의 동급 

타이틀보다 높은 평가를 내리고 있다. 예를 들어 엑스박스 360 플랫폼에서의 

정면 대결에서 EA 농구 게임 프랜차이즈의 가장 최근 릴리스인 NBA Live 

2006 은 총 28 개의 주요 언론 리뷰에서 10 점 만점 중 6.5 점을 받았다. 반면 

경쟁자인 테이크 투에서 출시한 NBA 2K6 는 총 24 개 주요 리뷰에서 10 점 

만점 중 7.9 점을 획득했다. 그리고 IGN.com 의 조사에서 80%이상이 EA 의 

NBA Live 2006 보다 테이크 투의 NBA 2K6 가 뛰어나다고 평가했다. 

 

 
그림 4.2: 테이크 투의 NBA 2K 프랜차이즈는 상대적으로 가격이 저렴하며 게이머들에게도 호평을 받았다. 
 

NFL 과의 독점 라이센스 계약 체결로 2K 스포츠 시리즈의 추적을 막은 EA 는 

다른 스포츠에서도 이와 같은 접근법을 시도했으나 NBA 와는 독점 계약에 

실패했으며 MLB 는 독점권을 테이크 투에 빼앗기고 말았다. 그러나 다행히도 

이전까지 테이크 투와 2K 스포츠 라인의 파트너였던 ESPN 과 15 년 계약에 

성공했다. 이들 두 회사간의 경쟁은 라이센스가 개방되어 있는 한 계속될 

것이다. 

 

테이크 투의 예산 스포츠 게임의 인기는 EA 에게 여러 가지를 암시한다. 우선 

EA 는 테이크 투에서 유사 게임을 20 달러에 제공하는 왜 49.99 달러의 EA 

게임을 구입해야 하는지 소비자에게 설명해야 한다. 테이크 투 2K 스포츠 

시리즈의 성공은 과거 EA 가 독점하다시피 한 스포츠 게임에서 다른 

경쟁자들에게도 기회가 있다는 사실을 보여주었다. 만약 EA 가 자사의 NBA 

프랜차이즈를 보호하지 못한다면 게이머들에게 EA 는 가격만 높은 회사로 인상 

박힐 것이다. 게다가 20 달러라는 낮은 가격 책정으로 EA 와의 경쟁에서 

승리하려는 테이크 투의 시도는 EA 에게도 가격을 낮추도록 강요해 결국 EA 

이윤의 감소를 가져온다. 

 

코나미 
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미국을 제외한 전세계, 특히 유럽과 아시아에서 인기가 높은 축구를 소재로 한 

피파 시리즈는 EA 게임 중에서 가장 성공한 시리즈이다. 그리고 코나미는 

자사의 성공 시리즈인 위닝 일레븐(Winning Eleven)으로 피파 프랜차이즈를 

위협하고 있다. 테이크 투처럼, 코나미의 최신 게임은 플레이스테이션 2 에서 

10 점 만점 중 8.9 점을 얻어, EA 가 10 점 만점 중 7.9 점을 획득한 것에 반해 

더 좋은 평가를 받았다. 피파는 플레이하기 쉬운 게임이라고 평가되는 반면 

위닝 일레븐은 더욱 현실적인 게임으로 평가 받고 있다. 

 

그러나 코나미는 플레이스테이션 2 에서 높은 점수를 받았지만 EA 에 비해 

배급력이 부족한 편이다. EA 의 피파는 현재 닌텐도의 DS 및 PSP 와 같은 

휴대용 게임기를 포함해 총 9 개의 플랫폼에서 플레이 가능하다. 그러나 

위닝일레븐은 엑스박스 360 이나 닌텐도의 콘솔용으로 발매되지 않아 현재는 

4 개의 플랫폼에서만 플레이가 가능하다.  

 

 
그림 4.3 유럽에서 코나미의 위닝일레븐 프랜차이즈는 EA 의 피파 프랜차이즈보다 높은 평가를 받으며 좋은 

성과를 올렸다. 

 

위닝일레븐에 대한 소비자의 관심이 높아짐에 따라 EA 는 특히 유럽의 시장 

점유율을 빼앗길 확률이 높다. 각 게임이 49.99 달러와 59.99 달러임에 따라 

수많은 유럽과 아시아 고객 중 두 게임을 모두 구입하기를 주저하고 있어 

하나만 선택할 가능성이 높다. 이런 상황에서 위닝일레븐이 EA 의 피파 

프랜차이즈보다 낮은 가격을 계속 유지한다면 피파가 유럽에서 EA 의 핵심적인 

제품이기 때문에 전체적인 유럽 시장 점유율을 잃을 수도 있다.  
 

법적 문제 

최근 EA 미국 오피스에서 발생한 회사의 직원과의 불화는 회사의 평판에 큰 

손실을 입혔다. EA 직원, 특히 프로그래머와 디자이너의 대우는 2004 년 

본격적으로 문제로 대두된다. EA 가 특히 마감일이 가까워진 크런칭 기간 동안 
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하루 12 시간 이상 일주일에 7 일을 근무하도록 강요하면서도 근무 외 시간 

수당을 지불하지 않음에 따라 일부 직원과 EA 사이에 불화가 발생한 것이다. 

이러한 수당 지불 회피는 캘리포니아 노동법에서는 불법으로 간주된다. 

 

EA 의 이러한 행동으로 이에 영향을 받은 직원은 변사를 선임하고 이들 

변호사들은 몇몇 집단 소송을 제기한다. 몇 달 동안 이들의 진술에 언론의 

관심이 집중되었다. 게다가 EA 소프트웨어 엔지니어의 배우자가 블로그에 

수많은 EA 직원의 작업 조건을 자세히 올림으로써 EA 를 둘러싼 부정적인 

언론은 더욱 높아져만 갔다. 

 

결과적으로 EA 는 비인간적이고 건강하지 못한 회사로 취급되었고 직원들의 

대우에 관한 비판이 경영진에게 쏟아졌다. 결국 재판은 직원들의 승리로 

끝났으면 법원은 EA 에게 그 동안 지불하지 않았던 시간 외 근무 수당 1 천 4 백 

9 십만 달러와 1 천 5 백 6 천만 달러를 지불하라고 판결했다. 그러나 EA 의 

평판은 크게 손상을 입고 과거 직원친화적으로 생각되던 회사는 즉각적으로 

직원들을 부당하게 취급하는 회사로 바뀌었다. 그리고 EA 스스로도 이 재판에 

승복했다. 

 

“2005 년 2 월 14 일, 캘리포니아 산마테오에 있는 대법원에서 
직원 관련 집단 소송(해스티 대 EA)이 EA 를 상대로 제기되었다.  
직원들은 우리가 캘리포니아에서 부당하게 “엔지니어”를 분류했다고 
진술하면서 금지명령구제와 지정하지 않은 재정적 손해, 이자, 변호사 
비용을 요구했다. 2006 년 5 월 16 일 법원은 이를 인정하고 우리는 (a) 
이른바 집단 소송자들이 받은 고통에 따른 모든 청구 (b) 전체 
정산금액의 25% 이하인 원고 변호사 비용 (c) 원고의 비용 및 지출 (d) 
법원에서 권한을 부여 받을 수 있는 지명된 원고에게 모든 인센티브 지불 
(e) 정산금액의 모든 행정 비용 등을 이유로 1 천 4 백 9 십만 달러를 
지불하기로 동의했다.” 
  

그러나 EA 는 다음과 같이 덧붙였다. 

“우리는 개인 또는 집단 소송 및 요구와 같은 합리적으로 예상 
가능한 처분으로 발생한 어떤 책임도 우리의 통합된 재정적 
위치와 운영 결과에 대해 치명적인 부정적 효과를 미치지는 않을 
것이다.” 

 

그 영향력은 여전히 남아있으나 EA 의 재정수입 보고서에서 이번 판결이 

판매에 큰 영향을 미치지는 않은 것으로 나타나 소비자들은 비교적 EA 의 

행동에 관심을 두지 않는 것으로 나타났다. 
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많은 게임 퍼블리셔와 개발자들이 게임을 제시간에 발매하기 위해 직원에게 

오랜 작업 시간을 강요하는 것이 일반화되어 있어서 미국 게임 업계 사람 

대부분은 오히려 이번 소송의 목표가 된 EA 가 운이 없었다고 생각하고 있다. 

 

 

내부적인 위협 요인 
Sequelitis(속편) 
EA 는 과거 대혁신을 이루어왔고 오리지널 게임 디자인과 컨셉으로 높은 

이윤을 창출해왔다. 그리고 이렇게 성공한 게임은 수많은 속편으로 이어지고 

있다. 퍼블리셔는 높은 인지도와 성공 가능성을 높여주는 과거의 성공을 이유로 

항상 속편 제작에 열중한다. 그리고 월마트와 같은 주요 미국 소매업체에서도 

성공적인 시리즈를 선호하고 있다. 

 

그러나 속편에 대한 EA 의 집중이 점점 커지면서 끊임없이 과거 오리지널 

게임을 업데이트하여 발표하고 있다. 배틀필드 2, 블랙앤화이트 2, 심즈 2 및 

EA 의 스포츠 프랜차이즈와 같은 타이틀은 계속적인 속편 발매가 EA 사업에서 

중요한 부분을 차지하고 있다는 사실을 보여준다. 사실 EA 에서 2006 년 발매 

예정 게임 중 오리지널 타이틀은 3 편뿐이며 나머지는 속편이거나 슈퍼맨, 

제임스 본드처럼 지적재산권 라이센스 작품들이다.  

 

 

 
그림 4.4 매년 발매되는 매든 프랜차이즈는 EA 사업에서 큰 부분을 차지한다. 

 

이러한 사업 전략의 결과는 직접적으로 나타난다. 우선 회사의 많은 리소스가 

이미 증명된 제품, 속편, 프랜차이즈에 전념함에 따라 독특하고 독창적이며 

완전하게 오리지널인 타이틀은 크게 줄어든다. 그리고 창의력 부족은 전작만큼 

성공적이지 못한 속편, 소비자의 관심 감소를 불러와 소비자의 무관심을 낳을 

수 있다. “sequelitis”는 게임사에서 너무 많은 속편을 발매해 소비자의 관심을 

일으키지 못하는 현상 두고 미국 게임계에서 종종 사용하는 말이다.  
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EA 는 소비자가 예전과 별반 차이가 없는 콘텐트라고 느끼지 못하도록 속편 

발매에 주의를 기우려야 할 것이다. 소비자는 속편이 발매되었지만 전편에 비해 

향상된 점이 없다면 짜증을 느낄 수 있다. 따라서 시리즈나 프랜차이즈를 

유지하는 것도 중요하지만 크라이시스(Crysis), 아미오브투(Army of Two), 

스포(Spore) 등의 새로운 타이틀로 새로운 시도를 계속해야 한다. 

너무 커진 회사 규모 

EA 는 4 개의 주요 브랜드인 EA 게임, EA 스포츠, EA 스포츠 빅, 포고에서 

전세계적으로 약 7,000 명의 직원을 고용하고 있다. 그리고 이렇게 많은 직원 

수는 다음과 같은 몇 가지 문제를 유발한다. 첫째, 각기 다른 시간대, 언어, 및 

일반적인 불연속성으로 인해 사무실과 사무실의 의사소통이 복잡한 만큼 

전세계의 사무실이 프로젝트에 대해 공동으로 작업하기가 힘들다. 그리고 여러 

조직의 관료주의가 노동의 최적화를 제한해 효율성 또한 떨어진다. 

 

지난 몇 년 동안 EA 는 전세계의 여러 독립 스튜디오를 인수해왔다. 그러나 

이로 인해 직원의 과잉 및 중복 투입이 발생한다. EA 는 이러한 현상을 

완화하기 위해 버진인터렉티브에서 웨스트우드 스튜디오만 인수한 것처럼 

스튜디오를 인수할 때 일부 선택 요소만을 인수하고 있다. EA 는 인수 과정에서 

이동했을 추가적인 노동과 직원을 데려오는 대신 웨스트우드 스튜디오의 독점 

릴리스를 보호하는 추가적인 비용을 소비했다. 

 

2006 년 2 월, EA 는 레드우드 쇼어스, EA 티뷰론, EA 벤쿠버 스튜디오를 

중심으로 전체 직원의 5%를 감축했다. EA 에서는 이번 감축이 하드웨어 콘솔의 

변화 때문이라고 밝혔지만 상당수 분석가들은 너무 많아진 직원 수를 줄이면서 

회사의 기능을 통합하려는 시도였다고 생각한다. 

 

EA에게 있어 또 하나의 큰 위협 요소는 게임 개발이 날로 복잡해짐에 따라 팀의 

규모가 커져간다는 것이다. 팀 크기가 더 커질수록 회사가 제품을 효율적으로 

관리하기가 어렵다. 일반적으로 팀 규모는 100명에서 200명 이상으로 커졌다. 

그리고 팀의 규모가 커질수록 관료주의가 자리잡아 회사 내에서 의사 결정이 

늦어지게 된다. 따라서 EA는 관료주의적 프로세스를 지양하고 융통성과 

민첩성을 유지하기 위해 팀의 규모를 조절해야 한다.
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아시아 시장 
아시아 시장에서 EA 는 여러 가지 난관에 부딪치면서 고전하고 있다. EA 는 

전체 매출의 약 40%를 유럽 시장에서 창출하는 반면 아시아 시장이 차지하는 

매출 비중은 6%에 불과하다. 일본에서는 PC 게임 시장의 15%를 점유하고 

있지만 콘솔 타이틀 판매 순위에서는 10 위에도 들지 못한다. 물론 EA 만이 

이런 문제를 안고 있는 것은 아니다. 사실 블리자드 정도만 아시아에서 

성공하고 있을 뿐 아시아 시장에서 성공적으로 침투한 게임사는 거의 없는 

형편이다. 

 

서양의 게임 회사들이 직면한 주요 문제점 중 하나는 아시아 로컬 게이머의 

선호도와 문화적 감수성을 담고 있는 콘텐트가 부족하다는 점이다. EA 의 

스튜디오와 게임은 원래 서양에서 서양 고객을 위해 제작되었기 때문에 아시아 

고객을 대상으로 제작된 콘텐트가 매우 적었다.  

 

EA 가 아시아 시장에서 고전을 면치 못하는 또 다른 이유는 동서양의 사업 

모델의 차이에 있다. 서양에서는 이용료 부과가 일반적인데 반해 대부분의 

아시아 온라인 게임은 게임 내 아이템 판매로 매출을 올린다. 아직까지 

서양에서 이런 모델을 따르는 온라인 게임은 매우 드물며 EA 도 이러한 사업 

모델에 대한 경험이 거의 없다. 엔씨소프트의 길드워(Guild Wars)와 소니 

온라인 엔터테이먼트가 미국 시장에서 무료 배포를 결정했지만 대부분의 서양 

온라인 게임은 여전히 이용료를 기본으로 운영되고 있다. 

 

그 외에도 일본과 한국의 강력한 자국 퍼블리셔와의 치열한 경쟁, 심각한 

수준의 소프트웨어불법복제도 EA 가 극복해야 할 문제이다. 한국처럼 초고속 

인터넷 인프라를 갖춘 국가에서는 피어투피어 네트워크를 통해 쉽게 게임을 

공유할 수 있으므로 EA 와 같은 게임사의 팩키지 PC 및 콘솔 제품의 판매가 

줄어들 수밖에 없다. 
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Net Revenues by Geographic Region
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그림 5.1: 지리적 지역에 따른 순매출(1993~2006 회계연도) 

 

지리적 지역에 따른 순매출 

천 달러 

아시아 태평양 

유럽 

북미  

 

그리고 EA 의 게임은 아시아보다 유럽에서 인기가 높기 때문에 발전된 배급 

인프라가 유럽에 집중되어 있다. 따라서 EA 는 아시아 고객의 선호도와 문화에 

맞는 타이틀을 개발하는 동시에 강력한 인프라를 개발하여 아시아 지역의 게임 

퍼블리싱과 배분 구조를 확고히 해야 한다. EA 는 아시아에서 취약함을 깨닫고 

이 지역에 좀더 많은 리소스를 투자함으로써 시장 점유율을 높이려고 한다. 

EA 의 2006 년 연차보고서에는 다음과 같이 언급되어 있다. 

 

“우리는 아시아에서 온라인 판매를 높이기 위해 인프라를 개설 및 
확장하고 주요 리소스를 배분하여 이 지역의 개발 인재를 
고용해야 한다. 특히 스튜디오를 개설하고 확장하여 이 지역에 
맞는 콘텐트를 개발해야 한다.” 
 
아시아 시장에서 성공하기 위해서는 아시아 소비자와 문화에 특성화된 
콘텐트 개발이 중요하다고 생각한다. 이 지역의 개발 인재를 고용하고 
지속적으로 리소스를 배분하여 북미 외 지역의 인프라 특히 아시아 
지역에 스튜디오를 개설 및 확장하리라 기대한다. 
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그림 5.2 지리적 지역에 따른 순매출(1993~2006 회계연도) 

 

지리적 지형에 따른 순매출 

북미 

유럽 

아시아 태평양 

 

EA 는 지역에 맞는 콘텐트를 개발하고 로컬 회사와 파트너 관계를 형성하는 

전략을 통해 시장 진출을 시도하고 있다. 그러기 위해서는 EA 의 게임을 

문화적으로 현지화하고 효과적으로 운영할 수 있는 경험 많은 아시아 파트너를 

찾아야 한다. 온라인 게임 운영은 믿을 만한 서버, 대규모 지원 스태프, 믿을 

만한 이용료 지불 방법 등을 비롯해 확립된 온라인 게임 운영자가 퍼블리셔에게 

제공할 수 있는 여러 가지 기술 등 전문화된 기술이 필요하다. 고객 지원에는 

많은 비용이 지출되며 대형 게임 운영자는 종종 이 기능 하나에 수백 명의 

직원을 고용하기도 한다. 게다가 아시아 전역에서 고객 선호도는 다양하게 

나타나므로 로컬 파트너는 급변하는 시장 조건을 맞추는 EA 게임을 효과적으로 

시장에 진출시키는데 크게 일조할 것이다. 유능한 로컬 파트너는 글자 그대로의 

현지화뿐 아니라 문화적인 현지화까지 이뤄 아시아 게이머의 마음을 사로잡을 

수 있다. EA 는 아시아에서 다음과 같은 파트너 관계를 형성하고 있다. 

 

 2006 년 7 월 EA 는 티안유(Tian Yue)와 파트너쉽 관계를 맺고 포고 캐주얼 

온라인 플랫폼의 중국 서비스를 시작할 계획이다. 중국은 EA 와 티안유 간 

전략적 제휴의 첫 번째 단계이다. 티안유는 EA 와의 제휴로 향후 중국 

게이머에게 더욱 고품질의 온라인 게임을 제공하고 온라인 커뮤니티를 

형성할 예정이다. 중국 정부와 원활한 관계를 유지시켜줄 로컬 파트너없이 

EA 가 중국 시장에 진출하기는 어려웠을 것이다. 
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 한국에서 EA 는 네오위즈와 파트너 관계를 맺고 피파 온라인 서비스를 

시작했다. 이 파트너쉽은 전문적인 로컬 파트너를 통해 EA 의 유명 게임을 

진출시키려는 EA 의 아시아 전략을 잘 보여준다. 

 

결론적으로 EA 가 미국과 유럽 시장은 점유했지만 아시아 시장은 아직 

점유하지 못했기 때문에 EA 에게 아시아는 매우 중요한 시장이다. EA 는 아시아 

팬은 많지만 고객은 많지 않다고 말한다. 이는 게이머들이 EA 브랜드에는 

친숙하지만 소프트웨어불법복제 때문에 EA 제품을 구매하지는 않는다는 

의미이다. 

 

따라서 아시아 시장에서 EA 의 향후 성공 가능성은 피파가 그러했듯이 아시아 

시장에 대한 EA 전략을 유기적으로 통합하는 능력에 달려 있다. 아시아 전략을 

세우지 못한다면 2006 년 20 억 달러에 이르는 아시아 게임 시장을 그대로 놓칠 

수밖에 없다. 

                                      
        Electronic Arts Profile   39



V  목표 및 전략 .
품질 관리 및 지속적인 품질 향상 
고품질의 속편 제작 
EA 브랜드의 트레이드마크 중 하나는 회사의 재정적 성공에 많은 부분을 

담당하고 있는 시리즈와 속편이다. 속편 제작의 이점은 분명하다. 이들 제품은 

이미 소비자에게 그 품질을 인정받았다. 그리고 디자이너와 프로그래머들이 

이미 과거에 해당 게임을 제작한 경험이 있기 때문에 제작 시간과 비용을 

절감할 수 있다. 속편은 고객 인지도가 높고 과거의 성공으로 앞으로의 성공 

가능성도 높기 때문에 퍼블리셔는 항상 속편 발매에 열심이다.  

 

이들 시리즈와 속편 중에 가장 중요한 게임은 당연히 EA 스포츠이며 그 

중에서도 각각 18 년과 13 년 동안 10 억 달러의 매출을 올린 매든과 피파이 

핵심이라 할 수 있다. 매년 계속되는 그들 게임의 업데이트는 EA 브랜드의 

성공에 크게 이바지하고 있다.  

 

유명 EA 프랜차이즈 
매출 5 억 달러 

이상 

존속연도 매출 10 억 달러 이상 존속연도 

니드포스피드 12 매든 18 

NBA 라이브 12 FIFA 13 

제임스 본드 7   

심즈 7   

해리포터 5   

소수의 인기 타이틀에 집중 

EA 의 또 다른 사업 전략은 대중에게 인기가 높을 게임에 집중해서 상업적인 

성공 가능성을 높이는 것이다. 시장에 너무 많은 타이틀을 공급하는 대신 

소수의 제품에 회사의 역량을 집중할 계획이다. 소수의 타이틀에 집중 

투자함으로써 수익을 높이는 것이다. 

 

EA 의 전체 131 개 릴리스 중 1 백만 개 이상 판매되는 릴리스는 27 개이기 

때문에 전체 릴리스 수를 줄이는 동시에 이미 릴리스된 게임의 판매량을 높여야 

한다. EA 의 전략은 릴리스 게임 수는 줄이지만 제품에 집중도를 높이고 광고도 

늘림에 따라 게임 세계에 대한 참여도를 높이는 것으로 릴리스를 앞둔 게임에 

주로 적용될 것이다. 가장 좋은 예는 2006 년 E3(Electronics Entertainment 

Expo)에서 "Best of Show"를 수상한 스포를 들 수 있다. 소수의 타이틀의 

EA 의 역량을 집중함으로써 이들 게임의 판매량을 늘려 전체 릴리스되는 게임 

타이틀이 감소하는 데서 오는 손해를 상쇄한다는 계획이다. 
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그리고 미국과 유럽의 소매업체에서 게임사들 사이에 진열 공간에 대한 경쟁도 

치열해 자연스레 제작 가능한 게임수를 줄이도록 유도한다. 그리고 

소매업체에서 특정 회사 또는 브랜드를 지나치게 강조하는 것을 꺼려하기 

때문에 게임의 과잉 생산은 오히려 상점에서 배척당할 수 있다. 따라서 전체 

타이틀 수를 줄임으로써 소매업체에서 쉽게 진열할 수 있도록 기회를 극대화 

해야 한다. 

 

아웃소싱을 통한 비용 절감 
비용을 줄이고 제작 시간을 맞추기 위해 아웃소싱이 하나의 새로운 방법으로 

등장하고 있다. 과거 EA 는 비용 문제라기 보다는 국제적인 활동을 이유로 

전분야에 걸쳐 외국 노동에 상당한 투자를 해왔다. EA 의 경영진인 빙 고든은 

비즈니스위크지와의 인터뷰에서 다음과 같이 밝혔다. 

 

“나는 혁신이란 교차 기능을 가진 소규모, 프로그래머, 디자이너, 
아티스트 팀에서부터 일어난다고 생각한다. 이들 팀은 
아웃소싱이 거의 불가능하다. 그러나 일부 코드 모듈, 테스팅은 
교차 기능이 아니고 작업 범위를 구체적으로 한정할 수 있기 
때문에 아웃소싱이 가능하다. 이런 종류의 작업에서는 비용 대비 
예상 품질과 서비스가 중요하다. EA 는 상황에 따라 외부에 
아웃소싱하거나 다른 사무실의 EA 직원에게 인소싱을 한다." 

 

따라서 EA 에게 있어 아웃소싱은 아직도 중요한 가능성으로 남아 있다. 

인프라와 훈련 받은 인재 부족으로 일부 작업은 아웃소싱이 힘들다지만, 기술 

의존도가 낮은 작업은 충분히 아웃소싱이 가능하다. 그리고 EA 의 현재 

노동비에 비해 현저하고 저렴한 중국은 확장과 아웃소싱에 있어 하나의 

가능성을 열어 준다. EA 는 중국에 커다란 인재풀을 만들려는 야심 찬 계획을 

세우고 있지만 재능 있고 유능한 직원을 찾기가 어려워 중국 스튜디오는 

생각만큼 빠르게 성장하지 못하고 있다.  EA 는 그 외에도 운영비가 저렴한 

캐나다의 밴쿠버에서 스튜디오를 운영 중이다.  

 

EA 는 아웃소싱을 통해 비용을 절감하고 유능한 직원을 고용하며 회사의 

실질적인 개발 능력을 키우기를 바라고 있다. 

온라인 디지털 배급  
초고속 연결이 점점 일반화되어 감에 따라 EA 와 같은 게임사들은 소매업체를 

통하기보다 자사의 웹사이트를 통한 직접 판매를 선호하고 있다. EA 에서는 

다음과 같은 세 가지 방법의 디지털 배급을 사용한다. 

   

                                      
        Electronic Arts Profile   41



 포고 브랜드에서는 카드 게임, 퍼즐 게임, 워드 게임과 같이 

Wrold Wide Web 에서 이용 가능한 온라인 전용 게임을 제공한다. 

이들 게임은 www.pogo.com 과 아메리카온라인(America 

Online)에서 제공하는 온라인 서비스 사이트에서만 이용 

가능하다. 

 

 미국과 유럽에서는 EA 울티마 온라인, 심즈 온라인과 같은 

MMOG 게임 플레이에 필요한 소프트웨어를 CD, DVD 의 형태로 

소비자에게 직접 판매한다. 

 

 EA 는 게이머가 인터넷을 통해 온라인 커뮤니티에 참고하고 다른 

플레이어와 대결할 수 있는 기능을 플레이스테이션 2, 엑스박스, 

엑스박스 360, PSP 용 게임에 추가했다. 그 외에도 1) 

EA.com 이나 Gametap 과 같은 제 3 자 사이트를 통해 특정 PC 

게임을 다운로드하거나 2) 마이크로소프트의 엑스박스 라이브 

서비스를 다운로드할 수 있다. EA 는 또한 소액거래(micro-

transaction)를 통해 차세대 콘솔 기반 게임을 판매할 계획으로 

디지털 콘텐트를 개발 중이다. 

  

EA 는 소액거래 방식을 시험 중이다. 2006 년 5 월에 열린 E3 에서 EA 는 

소액거래를 통해 거의 1 천만 달러의 매출을 올렸다고 발표했으며 아직은 

규모가 작지만 향후 성장 가능성이 클 것으로 기대한다고 밝혔다. 

 

이러한 배급 방법을 확고히 함으로써 EA 는 소매업체에 대한 의존도를 낮추고 

포장 및 방송 등 배급과 관련해 발생하는 기타 비용을 절감할 수 있다. 그 

외에도 EA 는 배틀필드 2 에서와 같이 에피스드별 다운로드 기능을 확대 제공할 

계획이다. EA 는 2006 년 4 분기 컨퍼런스 콜에서 다음과 같이 발표했다. 

 
“당사는 PC 게임용 디지털 배급 플랫폼을 개발하고 배급하기 
시작해 현재까지 웹을 통해 750,000 건 이상의 거래를 
성사시켰다. 그리고 지난 5 개월 동안 총 2 백 3 십만 건의 디지털 
콘텐트 다운로드가 이뤄진 엑스박스 라이브 시장에서 주요 
제 3 자 콘텐트 공급업체로 자리잡았다.” 

 

게다가 디지털 배급은 1) 실제 재고품이 없고 2) 특히 더 오래된 타이틀에서 

매출을 생성할 수 있으며 3) 소매업체가 없기 때문에 마진이 더욱 높으며 4) 

회사가 가지고 있는 “가상” 진열 공간의 총량을 확장하여 원하면 전 제품을 

온라인상에 전시할 수 있기 때문에 퍼블리셔에게 여러 가지 이익이다. 
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하지만 온라인 배급은 성장 가능성이 높은 반면 월마트와 베스트바이와 같은 

기존 소매업체의 기분을 상해게 해서는 안 된다는 문제점도 안고 있다. 온라인 

디지털 배급을 두려워하는 수많은 기존 소매업체에서는 게임 판매를 통해 

생성되는 매출 자체를 삭감할 수도 있다. 따라서 EA 와 같은 퍼블리셔는 소매 

판매의 90%를 책임지고 있는 기존 대형 소매업체의 기분이 상하지 않도록 

주의하면서도 동시에 디지털 배급과 같은 장래성 있는 채널도 시도해야 한다. 

그리고 많은 기준 소매업체에서도 자체적으로 다운로드 할 수 있는 게임 및 

음악을 제공할 계획이기 때문에 EA 와 같은 퍼블리셔들에게 또 하나의 배급 

채널이 될 수 있을 것이다. 
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.VI  인기 상품의 성공 요인 
뛰어난 품질 
EA 는 인기 상당수의 인기 게임을 보유하고 있다. GameRankings.com 또는 

Metacritic.com 과 같은 게임 리뷰 사이트를 보면 미국 게임계에서 성공한 

타이틀을 쉽게 파악할 수 있다. 그리고 이들 리뷰 점수는 품질 기준이 되기도 

한다. 

 

GameRankings.com 에서 EA 게임은 총 6,648 개의 개별 리뷰에서 평균 74.4%, 

EA 스포츠는 8,296 개의 리뷰에서 

평균 78%를 받으면서 성공한 

브랜드로 평가 받고 있다. 

 

고객도 EA 에서 릴리스하는 이들 품질에 

브랜드의 꾸준한 성공을 보여준다. 93.3%

93.2%(엑스박스)를 받은 번아웃 3 를 포함

90.4%를 받은 심즈 2 도 대표적인 타이틀

혁신 및 향상 
EA 타이틀의 성공 요인 중 하나는 전편보

심즈에 비해 심즈 2 를 포함한 속편이 높은

88.5%를 받은 오리지널 배틀필드 1942 에

대표적인 예라 할 수 있다.  

 

다양한 프랜차이즈를 보유한 EA 스포츠 또

게임플레이 모드로 향상된 속편을 꾸준히

매년 업데이트되어 발매되는 EA 스포츠 타

발매되는 매든, NBA 라이브, 타이거 우즈

있다. 비디오 게임 리뷰 사이트인 Gamer

PS2 용 매든 릴리스 3 개는 각각 90.8%, 

타이거 우즈 최신 릴리스 3 개는 각각 89.

 

이렇듯 뛰어난 품질 기준 유지와 기능 향상

수명을 확장하고 있다. 고객의 시선을 사로

모드 없이 동일한 프랜차이즈로 고객을 사

매든의 성공 

매든 시리즈는 EA 가 어떻게 동일한 프랜

잘 보여준다. 매든 NFL 시리즈는 지난 18

                                      
        Electron
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평균 등급 74.4%
익숙해짐에 따라 이 품질 표준은 EA 

(플레이스테이션 2)와 

해 90.1%를 받은 배틀필드 2 와 

이 될 것이다. 

다 뛰어난 후편에 있다. 오리지널 

 평가를 받은 심즈 시리즈와 

 비해 90.1%를 받은 배틀필드 2 등이 

한 매년 새로운 기능과 업그레이드된 

 선보이고 있으며 그 결과 소비자는 

이틀을 구매하고 있다. 매년 

 프랜차이즈는 일관되게 호평을 받고 

rankings.com 에서 가장 최근 발매된 

90.3%, 85.2%를 받았으며 PS2 용 

5%, 87.7%, 81.5%를 받았다.  

 등을 통해 EA 는 전체적인 제품 

잡는 기능과 새로운 게임 플레이 

로잡기는 힘들 것이다.  

차이즈 내에서 혁신을 이루어내는지 

년 동안 꾸준히 성공을 거두고 있는 
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프랜차이즈로 EA 의 제품 중 가장 성공작으로 손꼽히고 있다. 총 4 천 5 백만 

개가 판매된 매든 시리즈는 그 오랜 세월에도 불구하고 모범이 되는 타이틀로 

칭송 받고 있다. 

 

미국에서 미식축구가 매우 인기 높은 스포츠이긴 하지만 매든 시리즈가 비단 이 

스포츠의 인기에 힘입어 성공한 것만은 아니다. 여러 매체에 침투하면서 대중 

문화의 아이콘으로 성장한 매든은 텔레비전 프로그램, 잡지 그리고 게임과 

관계없는 여러 매체를 통해 확인 가능하다. 예를 들어 영화 런어웨이(Runaway 

Jury)에서는 존 쿠작이 매든 토너먼트에 참가해야 한다고 말하는 장면도 있다. 

 

ESPN 의 텔레비전 프로그램을 포함해 여러 주요 언론에서 매든 시리즈의 

멀티플레이어 경쟁을 단독 프로그램을 다루고 있다. 그리고 매년 출시되는 

업데이트 버전을 거의 자동으로 구매하는 소비자도 꾸준히 증가하고 있다. 그 

결과 매든 2006 은 발매 첫 주 170 만부를 판매해 프랜차이즈 게임의 새로운 

판매 기록을 수립하기도 했다. 이는 퍼블리셔가 특정 기간 마다 발매되는 

업데이트 버전에 대한 판매 수준을 유지하는 프랜차이즈 브랜드 관리 방법을 잘 

보여 준다. 

 
그림 6.1: EA 는 실제 NFL 선수를 다룬 게임의 독점권을 가지고 있다. 

 

매든의 성공에는 ESPN 과 같은 스포츠 네트워크와 공동으로 작업한 판매 촉진 

전략도 중요하게 작용했다. ESPN 은 실제 미식축구에서 하이라이트를 

보여주거나 실제 NFL 경기의 승자를 예상하는데 EA 게임을 이용한다. 그리고 

이는 당연히 EA 에게 있어 무료 광고인 셈이다. 심지어 ESPN 은 승자에서 많은 

상금을 지불하는 “매든 볼”을 특집 방송하기도 한다. 
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시리즈의 지속적인 성공의 또 다른 이유는 더 좋은 타이틀을 내놓겠다는 약속에 

있다. 게임의 공격과 방어적인 측면 모두에서 현실성을 높이려는 노력은 매든 

시리즈를 계속해서 재정의 하고 있다. 매년 새 플레이 모드가 통합되고 새 

플레이 기능이 추가된다. 어느 평론가는 인기 게임 사이트 IGN 에서 매든 

2006 에 대해 다음과 같이 언급했다. 

 

“첫 번째 매든 타이틀이 출시되고 지금까지 16 년 동안 이 

시리즈는 새로운 기능 또는 게임 플레이에 결점이 거의 없었으며 

지난 몇 년간 몰입의 재미가 높은 게임이었다.” 

 

이러한 뛰어난 품질과 개선 수준은 꾸준히 향상되는 EA 의 전략과 강력한 

프랜차이즈 관리 능력을 잘 보여준다. 

독특하고 혁신적인 게임플레이 
게임플레이는 항상 EA 성공의 주요 요소이다. EA 의 게임은 꾸준히 소비자에게 

다양한 게임 경험을 제공한다. 배틀필드 시리즈는 팀기반 1 인칭 슈팅 

게임이었으나 비행 시뮬레이션과 통합하고 팀기반 3 인칭 전략 시뮬레이션까지 

추가하였다. 그리고 그래픽 표현과 모델링, 리얼리즘, 아케이드 스타일 

엔터테인먼트를 모두 결합하여 인기 높은 프랜차이즈인 니드포스피드와 번아웃 

시리즈가 탄생했으며 레이싱 시뮬레이션을 새로운 수준으로 끌어 올렸다. 

 

또한 스포츠 기반 게임은 실제 농구, 미식축구, 경기장, 플레이북을 모방하여 

현실성을 높인 NBA 라이브와 매든 등의 게임처럼 모든 게임 경험을 제공하기 

위해 노력해왔다. 게다가 ESPN 과의 파트너 관계를 형성한 EA 는 ESPN 에서 

더욱 현실적인 EA 스포츠 게임을 콘텐트로 제공함에 따라 텔레비전에서 

중계하는 실제 경기와 게임 간의 차이를 연결한다. 그 결과 많은 소비자에게 

실제에 가까운 게임 경험을 제공하여 프랜차이즈의 성공을 이끌었다. 

 

그 외에도 심즈와 같은 인생 시뮬레이션과 블랙앤화이트와 같은 신 시뮬레이션, 

심지어 스포와 같은 자연 시뮬레이션 등의 독특한 장르는 고품질의 독특한 

게임으로 대표되는 EA 의 명성을 잘 보여준다. 특히 자신만의 장르를 형성한 

이들 게임은 완전하게 독특한 게임플레이를 생성해내는 EA 디자이너의 

창조력을 잘 나타낸다.  

강력한 라이센스 
EA 의 성공작 대부분은 지적재산 라이센스에 기반한다. 여기에는 반지의 제왕 

전 3 편, 해리포터 영화 시리즈, 대부 영화 시리즈, 제임스 본드 영화 시리즈와 

같은 영화 라이센스를 포함한다. 이들 라이센스는 게임을 즐기지 않은 

일반인들도 모두 알고 있어 게임 업계에서 최고의 라이센스로 다뤄지고 있다. 
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해당 영화를 좋아하는 고객이라면 라이센스 게임을 훨씬 쉽게 구매할 수 있기 

때문에 퍼블리셔에게는 유명 영화를 기반으로 한 게임을 판매하는 것이 훨씬 

쉽다.  

 

그리고 EA 는 또한 NFL, NHL, FIFA 등 다양한 스포츠 단체와 독점 라이센스 

계약을 맺고 있으며 이들 라이센스 덕분에 EA 스포츠는 꾸준히 호평을 받고 

있는 인기 게임을 발매할 수 있었다. EA 베스트셀링 타이틀 5 개 중 3 개는 NBA 

Live 2006, 매든 2006, 피파 2006 임을 봐도 확실히 나타난다. 

 

인지도가 높은 라이센스를 통해 EA 는 이들이 원래 보유하고 있는 소비자까지 

확보할 수 있다. 게임을 통해 영화나 책에서 얻은 경험을 확장할 수 있기 

때문이다. 즉 해리포터의 팬은 EA 해리포터 게임에서 해리포터의 캐릭터나 

스토리라인을 통해 그 경험을 확장하는 것이다. 

적극적인 광고 전략 
광고는 제품 성공의 중요한 요소로 작용한다. EA 는 수많은 성공 타이틀이 

나타내듯 광고 전략 또한 매우 뛰어나다. “인터랙티브 소프트웨어 게임 사업은 

막대한 비용의 광고 및 마케팅 비용이 필요하다”라고 언급한 것에서도 알 수 

있듯 EA 는 강력한 광고의 필요성을 인식하고 있다. EA 는 2006 년에만 4 억 

3 천 1 백만 달러를 광고 및 마케팅 비용으로 지출했다.  

 

2006 회계연도 4
매든 

시리즈는 마이클 빅크, 레이 루이스 등 실제 NFL 선수

광고를 내보내고 있다. 그리고 피파 2006 은 팬들이 자

애니메이션에 입력하여 축구의 생활을 시뮬레이션 할 

프로모션을 시행했다. 그 외에 심즈 2 의 텔레비전 광고

이달의 광고로 선정되기도 했다. 

 

적극적인 광고 없이 EA 가 대중에게 이렇게 많이 노출

미국은 영토가 매우 크기 때문에 실질적으로 수백만 달

지출해야만 많은 소비자에게 노출 가능하다. 
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억 3 천 1 백만달러
를 기용해 텔레비전 

신의 이름을 비디오 

수 있는 온라인 광고 

는 adweek.com 에서 

되지는 못했을 것이다. 

러의 광고료를 
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다양한 소비자 사로잡기 
EA 은 1 인칭 슈팅부터 어린이 게임까지 여러 가지 장르와 타이틀을 바탕으로 

다양한 고객층을 확보하고 있다. 심지어 개별 게임으로 다양한 고객층을 

사로잡기도 한다. 

 

 
그림 6.2: EA 의 게임은 더욱 광범위한 소비자를 확보하기 위해 시도한다. 

 

예를 들어 EA 스포츠 타이틀은 열성적인 스포츠 팬 뿐 아니라 스포츠 자체보다 

이들 타이틀이 제공하는 게임플레이의 품질에 관심이 있는 일반 스포츠 팬과 

게이머들도 소비자로 확보하고 있다. 미국 스포츠캐스터의 아이콘인 존 매든 

아나운서의 기용으로 일반적으로 게임을 구입하지 않는 스포츠 팬에게도 매든 

시리즈를 구매하도록 만들고 있다.  

 

심즈의 인기 
예를 들어, 심즈 시리즈는 광범위한 플레이가 가능해 나이와 성별을 초월하여 

다양한 소비자층의 호기심을 자극한다. 심즈 플레이어의 50% 가까이가 

여성이라는 사실도 게임의 보편적인 소구력을 잘 보여준다. 심즈는 그 사회성과 

창조성 때문에 여성들에게 인기가 높으며 게이머는 게임에 등장하는 캐릭터와 

사물을 설정하고 창조할 수 있다. 

 

심즈는 개방형 모래상자 게임(sandbox game)의 예로 플레이어는 완전 자유를 

허락하는 비선형 패션에서 게임을 플레이할 수 있다. EA는 이런 종류의 게임이 

특히 게임을 빨리 익히고 그 세계를 탐험하고자 하는 여성과 캐주얼 게이머에게 

인기가 높다고 생각한다. 게다가 쉬운 진입과 개인화된 기능은 플레이어와 

이들이 게임하는 동안 사용하는 캐릭터 간의 유대감을 형성한다. 
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게임 플레이 자체와 함께 EA는 특히 판매 첫 번째 주에 강도 높은 인쇄, 인터넷, 

TV 광고를 통해 고객에게 심즈를 최대로 노출한다. 그리고 전자메일과 인터넷 

캠페인을 통해 광범위한 심즈 팬 커뮤니티에서 새로운 릴리스의 발매 소식을 

알고 있음을 확인하고 입소문에도 신경 쓴다. 

 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

그림 6.3: EA 의 심즈 2 는 매우 다양한 소비자층에 인기 있는 게임 플레이를 제공한다. 
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VII  EA 가 주는 교훈 .
효과적인 브랜드 및 프랜차이즈 관리 
EA 는 미국의 다른 퍼블리셔와 비교해 프랜차이즈와 브랜드 관리 능력이 

뛰어나며 반복적인 속편 발매로도 꾸준한 인기를 유지하고 있다. 매년 발매되는 

ES 의 속편 및 시리즈 타이틀은 새로운 게임 플레이 기능으로 소비자를 사로 

잡는다. 프랜차이즈의 혁신과 투자에 실패한 회사는 소비자에게 외면받고 

돌이킬 수 없는 손상을 입는다. “툼페이더: 어둠의 천사”가 소비자에게 혹평을 

받아 아직도 힘들어하는 에이도스(Eidos)의 툼레이더 프랜차이즈가 좋은 예라 

할 수 있다.  

 

EA 는 고품질의 콘텐트를 갖춘 속편을 릴리스하여 꾸준히 소비자를 사로잡고 

있다. 사실 모든 EA 브랜드 중에서 가장 많이 판매되는 게임 4 개(니드포스피드 

모스트원티드, 매든 NFL 2005, 피파 2006, 심즈 2)는 최소 각각 5 백만 개 

이상이 판매된 속편이나 프랜차이즈 시리즈이다. 이들 게임의 인기는 막대한 

시간과 자금을 투자하여 높은 수준의 게임 플레이와 그래픽을 꾸준히 유지하고 

효과적인 광고와 소매업체 지원을 보장하겠다는 EA 의 약속 덕분이다. 

 

엄격한 채용 과정 
앞에서 언급했듯이 EA 는 풍부한 자금력과 높은 주식 가격 덕분에 원하는 고용 

절차를 선택하고 업계에서 최고의 인재를 고용하고 있다. 그리고 대규모 

인재풀(pool)을 이용해 비효율적인 작업자를 대체할 수 있기 때문에 현재 

작업자들이 특정 수준의 품질 기준을 유지할 수 있다. 

 

게임은 해당 기업의 직원들의 창조력과 기술력의 집합이다. EA 는 이를 

인식하고 대학에서 졸업 예정자를 미리 고용하는 등 최고의 자격을 갖춘 개인의 

채용에 적극적이다. EA 의 작업 문화는 나이보다 능력을 중시한다. 압력하에서 

자신들을 조절할 수 있는 직원은 보상을 받고 회사의 기대에 부응하지 못하는 

직원은 대체된다 

 

새로운 기회 

신흥 시장 
EA 는 매출의 46%를 미국 외 지역에서 창출하면서 국제 시장에서 매우 활발한 

활동을 보이고 있다. 신흥 시장으로의 진출은 위험할 수 있지만 EA 는 “첫 

진출자”라는 이점으로 시장점유율을 높이고 핵심 고객을 구축할 수 있다고 

생각한다. 그리고 2007 회계연도 말까지 중국, 인도, 동유럽에서 300 개 이상의 

제품을 유지 및 발매하고 개발 인력을 고용할 계획이다. 이는 신흥 시장에 

투자하려는 EA 의 의지를 보여준다. 신흥 시장에서 첫 진출자는 브랜드 자산을 

세우고, 핵심 고객을 확보하며 시장을 정의할 수 있다. 반면 첫 진출자는 높은 
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마케팅 비용과 게임에 준비가 안되어 있을 수도 있는 시장에서 운영 상의 

위험에 직면하기도 한다. 

 

새로운 플랫폼 

EA 성공의 또 다른 요인은 향후 개발 영역에 예상하고 이들 시장을 이용하는 

능력이다. EA 는 그 어떤 퍼블리셔보다 새로운 플랫폼과 기술을 찾는데 

적극적이다. 예를 들어 JAMDAT 의 인수는 핸드폰 게임 시장에 대한 EA 의 

정확한 예측력을 잘 보여준다. EA 는 선매의 인수로 단숨에 모바일 게임 시장을 

28%를 점유했다. 인수는 특정 영역에서 전문가를 획득하는 전략적 움직임이 될 

수 있다. 그리고 이 경우 EA 는 미흡했던 모바일 시장에서 강력한 전문가를 

손에 넣은 것이다. 

 

게다가 EA 는 디지털로 에피소드별 애드온을 배급하면서 다운로드 가능한 

콘텐트를 제공하고 있다. 고속 인터넷 서비스의 가입자수가 점점 증가함에 따라 

이러한 배급 방법은 향후 일반화될 가능성이 높다. 그렇게 된다면 EA 는 

THQ 와 액티비전과 같은 경쟁사들에 비해 비교적 잘 개발된 온라인 게인 배급 

인프라를 갖추고 시장은 선점할 수 있다.  

 

라이센스 
EA 는 라이센스의 효율적인 활용이 성공에 크게 작용한 회사이니만큼 라이센스 

전략도 배울 점 중 하나이다. 많은 투자로 획득한 EA 의 다양한 라이센스는 

엄청난 매출로 보상하고 있다. EA 의 라이센스는 음악(데프잼), 스포츠(NBA), 

영화(반지의 제왕) 등 광범위하다. 그리고 이러한 다양성은 이들 라이센스의 

다양한 고객층을 EA 게임의 고객으로 확보할 수 있다는 것을 의미한다. 

 

 
그림 6.4 EA 는 텔레비전, 영화, 스포츠 등 다양한 라이센스를 소유하고 있다. 
 

EA 는 NFL 라이센스를 획득함으로써 시장을 점유할 수 있었다. 독점 

라이센스를 통해 NFL 라이센스를 받은 미식축구 게임 시장을 완벽하게 
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제어하면서 시장 독점할 수 있었다. 그 외에도 수많은 영화에 대한 라이센스 

획득으로 영화 팬과 개작한 시리즈 팬을 소비자로 얻어 고객층의 다양화를 꾀할 

수 있다. 

 

확실한 라이센스를 획득하려면 엄청난 자본이 필요하지만 EA 는 라이센스 

자산이 창출해내는 매출을 봤을 때 이는 좋은 지출이라고 생각하고 있다. 

 

배급 모델 

EA 의 배급 모델도 성공 요인 중 하나이다. EA 에서 처음 직접 배급을 시작했을 

당시 대부분의 대형 게임 제작사는 여전히 제 3 자 배급업체에 의존해 

있었으므로 이는 상당히 혁신적인 전략이었다. 그 결과 다른 게임사들은 

배급업체에 비용을 지불해 그만큼 이익이 줄어들었다, 

 

EA 와 유사한 배급 방법을 받아들인 회사는 다음과 같은 몇 가지 이점을 취할 

수 있었다. 첫째 소매업체와 직접적인 관계를 형성할 수 있다. EA 가 월마트 

등의 소매업체와 그랬듯이 게임 프로듀서는 소매업체와 개인적인 친분 관계를 

형성할 수 있다. 둘째로, 앞에서 언급했듯이 직접 배급 절차를 운영함으로써 

배급업체에 의존해 소매업체에 게임을 공급할 필요가 없기 때문에 이익을 

최대화할 수 있다. 

 

강력한 경영 
EA 의 가장 큰 장점은 회사의 재정 규율과 그 신중한 경영이다. EA 의 수많은 

직원은 타이틀을 제 시간이 발매하는 능력을 회사의 가장 큰 장점으로 꼽고 

있다. EA 의 또 다른 장점은 프로젝트가 회사의 기준에 도달하지 못했다고 

판단했을 때 즉시 중단하는 능력이다. 

 
잘 설계된 사업 계획 
EA 는 아미진 게임과 같이 잘 짜인 사업 계획을 가지고 있었다.  명백하고 

확실한 단기 계획은 직원이 동기를 부여해줄 수 있는 활동적인 목표를 나타냄에 

따라 회사의 중요한 초석이 된다. EA 의 처음 6 년 계획은 특정 기간 동안 10 억 

달러의 회사가 되는 것이었다. 비록 실제 목표 달성에는 계획보다 2 배의 

시간이 소요되었지만, 이는 하나의 통일된 회사의 목표가 되었다. 유사한 단기 

계획을 가지고 있는 회사는 이를 추구하기 위해 조작화된 안건을 만들 것이다. 

 

자본자원의 이용 

EA 가 다른 게임 회사에 비해 자신만의 이점을 가지고 있지만 자본을 이용해 그 

이점을 활용하는 방법 또한 배울만한 점이다. 첫째, 앞에서 언급했듯이 EA 는 
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공격적인 자세로 라이센스를 획득하고 있으며 이미 잘 확립된 라이센스와 

잠재력이 높은 라이센스 획득이 투자를 아끼지 않는다. 

 

둘째, EA 는 더욱 많은 소비자에게 EA 의 제품을 인식시키기 위해 광범위한 

범위에서 광고에 적극 투자한다. EA 는 또한 내부 노동이 불충분하거나 

열등했을 때 그 재정적 힘을 사용해 해당 스튜디오를 혁신하고 향상시킨다. 

다른 스튜디오를 인수할 때 경험 많은 프로그래머와 디자이너도 함께 유입해 

값진 인적 자본을 얻었다. 전략적으로 스튜디오를 인수함으로써 잠재적으로 

수년의 경험과 뛰어난 품질을 손에 넣을 수 있다. 게다가 EA 가 유비소프트에 

시도했던 것처럼 다른 회사를 인수하는 힘으로 게임 제조사는 적대적인 인수를 

강요하는데 그 자본을 이용함으로써 잠재적으로 경쟁자를 제거할 수 있다. 

 

셋째, EA 는 R&D(연구개발)에 적극 투자한다. 2005 년 EA 는 연구개발에 7 억 

6 천만 달러를 지출했다. 이 비용 중 약 6 억 달러는 전세계 스튜디오의 기술, 

콘솔 및 PC 제품에, 그리고 1 억 달러는 핸드폰과 휴대용 게임기 등을 포함한 

모바일 플랫폼에 투자했다. 나머지 6 천만 달러는 온라인이 가능한 콘솔 게임, 

포고, EA 네이션, EA 의 디지털 배급 네트워크를 포함한 온라인 플랫폼 개발에 

투자했다. 

 

2007 회계연도 EA 는 혁신을 통해 사업의 성장을 꾀하고 새로운 흐름에 

뒤떨어지지 않기 위해 R&D 비용을 15~20% 추가할 계획이다. EA 는 이러한 

투자로 새로운 플랫폼 개발에서 선두주자의 자리를 지키고 상대적으로 

연구개발에 적은 자본을 투자하는 다른 퍼블리셔보다 이점을 취할 수 있을 

것이다. 


