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방법론 
Pearl Research의 분석 조사는 현지 방문, 심도 깊은 이해 당사자와의 인터뷰, 
철저한 온라인 및 오프라인 데이터 수집, 광범위한 지식 기반, 게임 시장 전반에 
걸친 경험을 토대로 작성된다.  

현지 방문: Pearl Research는 주제를 다루고 있는 각 국가에서 연구를 수행하며 
주요 이해 당사자들을 인터뷰 하는 것뿐만 아니라 도매시장, PC 방과 같은 곳을 
방문하여 시장의 흐름을 진단한다. Pearl Research는 또한 상점 실사, 발행 
업체의 제품이 판매되는 소매 점을 방문하기도 하며 필요할 경우 연구 활동을 
보완하기 위해 지역 연구 기관과 협력한다. 

이해 당사자와의 인터뷰: Pearl Research 인터뷰는 시장 흐름, 시장 규모, 향후 
전략적 발전에 관한 다양한 전망을 수집하기 위해 업계의 주요 최고 경영자와 
인터뷰를 실시한다. 이해 당사자와의 인터뷰는 공식적 또는 신뢰할 수 있는 
판매용 서비스를 사용할 수 없는 국가에서 시장 규모와 전망을 생성할 때 소중한 
정보 출처가 된다. Pearl Research는 가장 다양한 관점을 수집하고 편향된 의견을 
줄이며 정보를 다시 한 번 확인하기 위해 여러 번에 걸친 인터뷰를 실시한다. 
인터뷰를 실시한 이해 당사자에는 업계를 선도하는 발행 업체, 개발 업체, 
배포업체, 소매업체 및 정부 기관이 포함된다. 

광범위한 데이터 수집: 일차적인 데이터 수집을 보완하기 위해 Pearl Research는 
기업의 연간 보고서, 재무 신고서, 정부 기관, 무역 전문 언론, 무역 기관, 백서, 
온라인 데이터베이스 및 기타 관련 출처를 포함한 다양한 이차적 출처에서 
정보를 수집한다. 
 

연락처 
Allison Luong 
직통 전화: 415-566-8509 
Main Ph: 1-800-614-1508 ext 101  
전자우편: aluong@pearlresearch.com 
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I. 회사 개요 
 
Activision은 1979년에 설립되어 콘솔 소프트웨어를 처음으로 개발하고 배포한 
업체로서 길을 닦았다. 이후 인터랙티브 엔터테인먼트 소프트웨어 제품을 미국, 
영국, 네덜란드, 프랑스, 독일, 이태리, 스페인, 캐나다, 스웨덴, 호주, 일본에서 
판매하는 선도적인 국제적인 개발업체, 발행 업체, 배포 업체로 성장했다. 
 
2006년 3월에 끝난 회계연도에서 Activision은 14억 6,800만 달러의 매출을 
올려 2005년 대비 4.4%의 성장을 보였다. 순이익은 4,190만 달러를 기록해 
2005년 대비 70%의 감소를 보였다. 
 

사업 내용 설명 
운영 
Activision의 비즈니스 운영은 두 부문으로 나눌 수 있다. 
 
발행은 라이선스에 의하거나 LucasArts와 같은 써드 파티 발행 업체와 협력하여 
라벨 연계 프로그램을 통해 제품을 직접 개발, 마케팅, 판매하는 것을 지칭한다. 
미국과 캐나다에서는 대중 시장 소매업체, 가전 상점, 할인점, 전문 게임점을 
통해 직접 판매한다. 국제적인 발행 활동은 전 세계 지점에서 배포업체와의 
라이센싱을 통해 직접 소매업자에게 판매하거나 Activision이 소유하고 있는 
유럽의 제품 배포 자회사를 통해 이루어진다.  
 
배포는 영국, 네덜란드, 독일에서의 운영 방식을 의미하며 Activision의 발행 지부, 
써드 파티 발행업체 및 인터랙티브 엔터테인먼트 하드웨어 제조업체에게 물류 및 
영업 서비스를 제공한다. 
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그림 1.1: Activision의 연간 매출에 관한 운영 분야별 세부 내역 



 
그림 1.2: Activision의 연간 매출에 관한 운영 분야별 세부 내역 

 
제품 
 
이 회사는 Tony Hawk, Call of Duty, X-men/Spiderman과 같이 개발이 완료되고 
라이선스를 확보했으며 브랜드를 획득한, 수익성이 높은 포트폴리오를 사용하여 
다양하며 성장하고 있는 소비자를 목표로 삼고 있다. 히트 액션과 액션 스포츠 
타이틀로 가장 잘 알려져 있지만 이 회사의 포트폴리오에는 어드벤처, 레이싱, 롤 
플레잉, 시뮬레이션, 전략 게임 장르도 포함되어 있다. 
 
Activision은 소니의 플레이스테이션 2 (PS2), 마이크로소프트의 X-box, 닌텐도의 
게임큐브와 같은 주요 업체를 위한 타이틀 개발에 계속적으로 중점을 두고 있다. 
하지만, PC와 닌텐도의 Game Boy Advance (GBA), 닌텐도의 Dual Screen (NDS), 
소니의 Playstation Portable (PSP)와 같은 휴대용 기기를 위한 게임도 발행하고 
있다.  
 
Activision은 새롭게 부상하는 게이밍 플랫폼 (무선 기기, 디지털 다운로드, 폐쇄 
및 오픈 온라인 네트워크, 인터랙티브 텔레비전)을 위한 제품을 발행하고 
라이선스를 공급하여 이를 지원한다. 특히 차세대 콘솔 (마이크로소프트 X-Box, 
소니 P3, 닌텐도 Wii)에서 사용하는 타이틀을 개발하고 있으며 노키아의 N-게이즈 
및 기타 전통적인 무선 단말기에 대한 라이선스를 공급함으로써 잠재적으로 무선 
혁명을 이끌 수 있는 위치를 확보하고 있다. 또한, 온라인 플레이를 지원하는 PS2 
및 X-box와 같은 콘솔에 사용하여 소수의 타이틀을 개발하고 최적화하고 있다. 
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기업 연혁 
대분열 (1979-1983) 
1979년 Activision이 설립되기 전에는 콘솔 소프트웨어 발행은 콘솔 디자인 
업체의 독점 영역이었다. 예를 들면, Atari는 자사의 Atari 2600 게임의 유일한 
발행업체였다. 내부 게임 개발자들은 개임 개발에 대해서만 보상을 받았고 
자신들이 만든 제품이 예외적으로 잘 판매가 되어도 별도의 보상을 받지는 
못했다. 이러한 역학 관계가 하드웨어와 소프트웨어 개발 업체 간 인터랙티브 
엔터테인먼트 사업에 있어 대분열이 발생하는 계기를 제공했다. 
 
자신들이 수행한 프로젝트 중 여러 가지가 베스트 셀러 타이틀이 되는 것을 
목격한 후 네 명의 Atari 프로그래머가 회사를 나와 이전에 음악 업계 최고 
경영자인 Jim Levy와 더불어 Activision을 설립했다. Atari는 자신들의 이전 
직원들이 기밀유지 계약을 위반했다면 소송을 제기했지만 1982년에 결국 합의에 
이르러 로열티를 지불하는 대신 써드 파티 소프트웨어를 개발할 수 있게 되었다. 
이러한 합의는 하드웨어와 소프트웨어 발전의 분리가 특징적이던 하이테크 분야 
전반에 걸쳐 유사한 추세가 발생하도록 만들어 업계를 재편하고 수 많은 신규 
업체가 설립되도록 만들었다. 같은 해에 Activision은 Atari 2600에서 운영되는 
베스트 셀러 타이틀 중 하나인 Pitfall을 발표했다. Pitfall에서 거둔 엄청난 
성공은 탄탄한 발행 업체로서의 Activision의 명성을 높여 주었고 80년대 전체에 
걸쳐 업계를 주도할 수도 있는 플랫폼 게이밍 장르를 발표로 이어졌다.  

 

 
그림 1.3: Atari 2600에서 운영되는 베스트 셀러 타이틀 중 하나인 Activision Pitfall의 스크린 샷  
 
종말과 재 탄생(1983 – 1997) 
1983년 Activision이 주식 시장에 상장 되었지만 Atari의 점진적인 하락세와 
80년 대 중반 콘솔 게임의 몰락은 Activision으로 하여금 고군분투 하면서 회사의 
미래에 대한 명확한 비전을 개척하도록 만들었다. 1987년의 선도적인 어드벤처 
게임 개발회사인 Infocom의 합병은 최고 경영층으로부터 혼란스러운 지원에 
직면했다. Activision은 Infocom을 잘못 경영하여 부서의 이익률의 급속한 
감소와 1989년 부서 폐쇄를 초래했던 새로운 CEO Bruce Davis에 경영 때문에 
주춤거렸다. 1988년 Activision은 회사의 이름을 Mediagenic으로 바꾸고 사업의 
중점을 애플리케이션 소프트웨어로 확대하여 다양한 소프트웨어를 공급하는 
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업체로 위치를 바꾸었다. 이러한 결정은 참담한 결과를 초래하여 1992년 연방 
파산법 제 11장에 의해 파산 보호 상태에서 구조조정을 겪게 되었다. 
 
Activision은 PC용 게임과 비디오 게임 콘솔 개발에 다시 초점을 맞추면서 파산 
상태에서 벗어났다. 향후 2년 동안 회사의 이름을 다시 Activision으로 바꾸고 
본사를 캘리포니아 북부에서 로스앤젤레스로 이전했으며 국제적으로도 사업을 
확장해 영국과 호주에 사무실을 열었다. 1994년 Activision은 주식 발행으로 4억 
2,500만 달러를 조달하여 새로운 타이틀의 생산과 배포에 박차를 가했다. 이러한 
투자는 이후 수 년간에 걸쳐 여러 가지 멀티미디어 타이틀을 성공적으로 
배포함에 따라 좋은 결실을 맺게 되었다.  
 
성장과 확장 (1997-2003) 
이러한 성공에 힘입어 Activision은 인터랙티브 엔터테인먼트 소프트웨어의 선도 
발행업체 및 배포업체로서의 입지를 강화하기 위해 지속적인 합병을 실시했다. 
1997년에는 Heavy Gear에 대한 전세계 판권을 획득했고 Quake II 프랜차이즈 
권리를 획득했으며 일류 게임 업체인 Raven Software를 인수했다. 이 회사는 
또한 해외 진출을 보강하여 독일의 마케팅 회사엔 Take US!의 인수를 통해 독일 
자회사를 설립했다. 또한 영국에 있는 CentreSoft, Ltd와 독일에 있는 NBG 배포 
회사를 인수하여 유럽 전 지역에 걸친 발행과 배포 인프라를 확장했다. 
 

 
그림 1.4: 1999년에 Tony Hawk의 Pro Skater가 발표되어 상업적인 성공을 거두었다. 

 
1998년에 Activision은 id Software의 Quake III Arena에 대한 전세계 판권을 
인수하고 Marvel, Disney Interactive, 스케이트보트 게임 선도업체인 Tony 
Hawk와 라이선스 협상에 서명했으며 마지막으로 가치가 높은 PC 게임 
개발업체인 Head Game Publishing을 인수하여 자사의 포트폴리오를 강화했다. 
국제적인 운영에 따라 프랑스에서 사무실을 열었고 엔터테인먼트 소프트웨어 
배포 업체인 CD Contact Data를 인수하였으며 LucasArts Entertainment 
Company와 협력 관계를 맺었다. LucasArts는 Activision에게 영국뿐만 아니라 
스칸디나비아, 중부 유럽, 중동, 몇몇 아프리카 국가를 포함한 45개 국가에서 
LucasArts 게임을 발행하고 배포할 독점권을 부여했다. 
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Activision은 2000년까지 강력한 브랜드를 인수하고 내부 전문가를 개발하는 
전략을 지속했다. 1999년에는 Marvel과의 라이선스 계약을 확장했고 콘솔 
소프트웨어 개발업체인 Neversoft Entertainment를 인수했다. 2000년에는 
차세대 콘솔용 게임 개발을 가속화 할 수도 있는 전략적 조직 개편 계획을 
발포하여 새롭게 부상하고 있는 게임 플랫폼을 활용할 준비를 갖추었다. 또한 
모바일 인터넷 기술의 개척자인 Nokia와의 라이센싱 계약을 통해 WAP 지원 
기기를 위한 텍스트 어드벤처 게임을 인코딩 했다. 
 
2000년 초 일련의 인수 활동 중에서 가장 눈에 띄는 것에는 id Software의 Doom 
III, Grey Matter Interactive Studio의 Return to Castle Wolfenstein에 대한 
배포권, 상당한 인기를 끌었던 일인칭 PC 슈팅 게임인 Half-Life의 숨은 
개발업체인 DreamWorks Animation SKG와 Valve L.L.C의 라이센싱 협약 등이 
있다. 
 
새로운 동맹 (2003 – 2006) 
2003년 초 Activision과 Marvel Enterprises는 두 기업 간의 장기간 전략적 
제휴를 연장하고 기존의 다년 간에 걸친 비디오 게임 라이센싱 협약을 
2009년까지 연장한다고 공동 발표하였다. 연장된 협약에 따라 Activision은 
Marvel의 만화책 프랜차이즈인 Spiderman, X-Men, Fantastic Four, Iron Man에 
기반을 둔 비디오 게임을 발행할 수 있는 독점 권리를 얻었다. 
 

 
그림 1.5: Activision과 Marvel의 제휴에 따라 Spiderman 타이틀 시리즈를 성공적으로 발표했다. 

 
2003년 3월 Activision은 영국에 있는 게임 디자인 업체인 Peter Molyneux와 
협약을 맺고 PC와 모든 비디오 게임 콘솔에서 사용할 수 있는 The Movies 
프로젝트에 대한 독점적인 전세계 권리를 획득했다. 이 협약에는 타이틀의 
후속편이나 애드온 제품을 발행할 수 있는 옵션에 포함되어 있다. 같은 해 7월에 
Activision은 Star Teck 프랜차이즈를 계속적으로 활용하지 못한 것에 대하여 
Viacom을 상대로 계약 위반 소송을 제기했다. 
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포화상태에 이른 시장에서 비디오 게임을 마케팅 하는 비용이 계속 상승했기 
때문에 필름-스튜디오 협력이 상당히 이윤이 많이 남는 사업이 되도록 만들었다. 
2005년에 Activision은 DreamWorks Animation SKG이 장기적인 전략적 제휴를 
따르도록 성공적으로 설득했다. 이 협약에 따라 Activision은 애니메이션 
스튜디오의 향후 영화 발표에 기반을 둔 비디오 게임을 개발할 독점적 권리를 
부여 받았다. 이 협약에 이어 Activision과 DreamWorks는 2006년 중반 
Activision이 DreamWorks 캠퍼스 내에 전용 스튜디오 시설을 개설하여 비디오 
게임 회사와 필름 스튜디오 간의 전례가 없는 수준의 협력 관계를 구축하게 될 
것이라 발표했다. 
  
2006년에는 전 세계에 걸쳐 가장 인정 받고 있는 몇몇 브랜드를 독점적으로 
보유하고 있는 Mattel과 Barbie 프랜차이즈에 기반을 둔 게임을 배포할 수 있는 
전세계 독점적 거래에 서명했다. Activision은 또한 James Bond와 Hasbro의 
Transformers 프랜차이즈에 관한 발행권도 획득했다. 국제적인 영업 활동으로는 
아태지역에서의 사업을 확장하여 한국, 서울에 제품 발행 사무소를 열었다. 
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최고 경영층 소개 
 

 

Robert A. Kotick 
회장 겸 CEO 
 
Kotick씨는 1991년 회장 겸 CEO로 취임했다. 그는 또한 Yahoo! 이사회 
이사이기도 하며, 전에 Macromedia에서 이사로 근무했다. 

 

 

 

Brian G. Kelly 
공동 회장 겸 이사 
 
Kelly씨는 1998년 10월 공동 회장으로 취임했으며, 그 이전에는 대표이사, 
COO, CFO, 사무관 직무를 수행했다. Fordham University School of Law에서 
법학 학위를 받았고 Rutgers에서 회계학 학사 학위를 취득했다. Kelly씨는 
공인회계사이기도 하다. 
 

Ronald Doornink 
대표이사, Activision, Inc. 
회장, Activision Publishing, Inc. 
 
Doornink씨는 1998년 회사 대표이사로 취임했으며 2002년 3월부터 
발행회사의 CEO를 맡고 있다. Activision에 입사하기 전에는 ConAgra Foods,
Inc.의 스낵 부분 대표이사를 맡았고 브랜드와 일반 관리 분야에서 13년간 
Procter & Gamble에서 근무했다. Columbia University에서 MBA 학위를 
취득했고 네덜란드에 있는 Hogeschool of Arnhem에서 대학원 과정을 
수료했다. 
Michael Griffith 
대표이사 겸 CEO, Activision Publishing 
 
Griffith씨는 2005년 발행회사의 대표이사 겸 CEO에 취임하기 전에 Procter 
& Gamble에서 24년간 근무한 베테랑이다. Albion College에서 수학, 컴퓨터
과학, 경제학에서 학사 학위를 받았고 University of Michigan에서 재무 및 
전략 기획 MBA를 취득했다. 
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Michael J. Rowe 
부사장, 국제 제품 배포 
 
Rowe는 1987 - 1997년까지 Pepsico에서 근무했으며 1999년 8월에 
Activision에 입사하기 전에 Disney Consumer Products 의 인사 분야 부사장을 
역임했다. University of Michigan에서 경제학 학사 학위를 받았고 
Cornell에서 산업 및 노사 관계 분야의 박사 학위를 받았다. 

Richard Steele
대표이사, Activision Distribution 
부사장, 국제 제품 배포 
 
Steele은 2002년 3월 Activision Distribution의 대표이사로 취임했고 1999년 
6월에 International Distribution의 EVP에 취임했다. 그 이전에는 
Activision의 European Distribution 운영을 담당했고 Activision에 합병되기 
전 발행 회사인 CentreSoft의 상무를 역임했다. Steele씨는 University 
York에서 영문학 학사 학위를 받았다. 

of 

George L. Rose 
선임 부사장, 비즈니스 및 법무 
고문 및 서기관 
 
Rose씨는 9년간 개인 사업을 한 후 1995년 Activision에 입사했다. 2000년 
4월부터 선임 부사장, 고문 및 서기관으로 근무하고 있다. Rose씨는 Harvard 
Law에서 법학 학위를 받았고 University of Michigan에서 대학원 과정을 
마쳤다. 

Thomas Tippl 
CFO, Activision Publishing, Inc. 
 
Tippl씨는 2005년 9월에 Activision Publishing의 CFO로 임명되었다. 그는 
기업마케팅, 글로벌 재무관리, 재무 및 전략적 기획, 합병과 기업 분할, 
아시아, 유럽, 북미의 사업체의 재무 관리 분야에서 주도적 역할을 
수행하며 Proctor & Gamble에서 14년간 근무한 베테랑이다. Tippl씨는 
Vienna University에서 경제 및 사회과학 박사 학위를 받았다. 
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재무 이력 
 

 
그

 
림 1.6: 회계 년도 1993 – 2006의 순 매출 

 
그림 1.7: 회계 년도 1994 – 2006의 년간 순 매출 변동 (%) 
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그림 1.8: 회계연도 1993 – 2006의 순 이익 

 

 
그림 1.9: 2005년 3월 – 12월 동안의 분기별 매출 
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핵심 타이틀, 프랜차이즈, 라이선스 
 
액션/어드벤처 장르 
 Call of Duty 
 GUN 
 Shrek 2 
 Tenchu 
 X-Men: The Official 

Game 

슈팅 게임 
 Doom 3 
 Day of Defeat 
 Quake 4 
 Return to Castle 
Wolfenstein 
 Soldier of Fortune 

 

스포츠 
 Kelly Slater's Pro Surfer
 Mat Hoffman's Pro BMX 
 Wakeboarding 
Unleashed featuring 
Shaun Murray 
 Greg Hasting's 
Tournament Paintball 

파이팅 
 Shrek SuperSlam 

RPG 
 Vampire: The 
Masquerade 

아케이드/퍼즐 
 Activision Anthology 

레이싱/드라이빙 
 M ototra
 True Crime: Streets of 
LA 
 Wreckless: The Yakuza 
Missions 

전략/시뮬레이션 
awn of the 

Modern World 
 Rome: Total War 
 The Movies 
 Mall of America: Tycoon 

아케이드/사회 
 The Hustle: Detroit 
Streets 
 Whac-A-Mole 
 World Series of Poker 

 

TX: M x  Empires: D

아동용 게임 
 Shrek 2: Activity Center 
 Madagascar Island 
Mania 
 Shamu's Deep Sea 
Adventures 

 실외 
 Cabela's Big Game 
Hunter 
 Rapala Pro Fishing 

 

 
Quake 프랜차이즈 
Quake, Quake II, Quake III Arena, Quake IV 
Call of Duty 프랜차이즈 
Call of Duty, Call of Duty 2, Call of Duty 2: Big Red One, Call of Duty 3 
Total War 프랜차이즈 
Rome: Total War, Medieval: Total War 
Tony Hawk 프랜차이즈 

nderground, Tony Hawk’s American 
Wasteland 
Matt Hoffman 프랜차이즈 
Matt Hoffman Pro BMX, Matt Hoffman Pro BMX 2 
True Crime 프랜차이즈 
True Crime: Streets of LA, True Crime: New York City 
DreamWorks 라이선스 
Shark Tale, Shrek, Madagascar 
Marvel Entertainment 라이선스 
X-Men Legends, X-Men Legends II: Rise of Apocalypse, X-Men: The Official 
Game, Ultimate Spiderman, Spiderman 2, Fantastic 4 
Star Trek 라이선스 
Star Trek: Armada, Star Trek Voyager: Elite Force  

Tony Hawk’s Pro Skater, Tony Hawk’s U
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II. 역량과 자원 

도 말 Activis  32억 달러
은 3억 5천 430 . Activision은 이 자산을 
수익성이 높은 라이  능력을

 투자 선도 업체로서의 고 
있다
 
장점 

력은 엄  비용이 소
열악한 경쟁업체를 위협하는 당한 장점이 된다. 1980년대에 

의 개발자  후반에  상당히 
어 높은 

 
전 임은 약 10 명 

래머와 
야 개발과 출시가 가능하다. 

 두 배가 되어 1,500만에서 2,0 가 소요되는 
것  볼 수 있다. 이러한 비용은 Activision과 같은 대  

가 되지 않지만 프로젝트를 수행할 재정적 여유가 없는 
소 체의 발목을 잡는다. 

자원과 자본 시장 접근은 대규모의 위험이 큰 벤처 

 사업이 

ctivision이 차세대 콘솔

 즐기는 

 

금융 자본 
2  회계연006년 ion의 시가 총액은 였고 현금 및 
현금등가물 만 달러였다 러한 엄청난 금융

 한 층 더 구축하고 
 위치를 고수하

활용하여 선스를 인수하고 개발
하는 등 업계 새롭게 부상하는 기술에

.  

현금이 
Activision의 금융 능 청난 발행 및 개발

 산업에서는 상
규모의 자금 사정이 

게임은 보통 한 명 가 개발했고 1990년대 는 개발 개발이
복잡한 작업이 되
수준의 전문화와 대규모 팀을 
필요 하게 되었다. 오늘날
형적인 게
이상의 프로그
500만에서 천만 달러가 있어 영화 발표에 연계된 

00만 달러주요 작품은 이러한 비용이
을 쉽게 규모의 현금이 풍부한
발행업체에게는 문제
규모 발행 업

 

 
혁신의 추구 
Activision의 상당한 재정 
사업에 투자할 수 있는 여력을 
제공한다.  이러한 벤처
시장을 발전시키고 혁신을 
주도한다. 
좋은 예가 A
것이다. 
 
7 세대 콘솔은 향상된 프로세싱 코어
접속성을 제공하여 게임을
가지고 있다. 이러한 기술의 잠재력
보장을 해 주지 않는 엄청난 투자를
실패할 경우 (Sega의 DreamCast가
실패한다. 이렇게 실패한 벤처는 소

  
Activisio

   
시시가가총총액액  

  32 억 달러 
현현금금  &&  현현금금등등가가물물  
3억 5 천 430 만달러 
 게임을 개발하기 위해 엄청난 투자를 한 

, 멀티플레이어 
경험을 새로운 차원으로 끌어올릴 잠재력을 
을 완전히 발휘하도록 하기 위해서는 성공 

안 그러했듯이) 투자에 
를 쉽게 무너지게 할 수 

, 혁신적인 신 컨트롤

 필요로 한다. 마켓플레이스에서 콘솔이 
 지난 번 이전 기간 동
규모의 발행 업체
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재능을 활용하여 다양한 플랫폼과 장르에 걸쳐 비디오 게임을 제작하고 있다.
Activision의 CEO인 
Robert Kotick씨가 
아래와 같이 언급한 바와 
같이 개발비

 현금이 풍부하고 사업을 다각화 한 기업에게는 약간의 
을 낼 뿐이다. 

장 
 갖게 

발행업체를 인수하기 위한 입찰에서 상당히 유리한 입장을 취할 수 
도록 한다. 

 

osition)”에 중점을 둔다는 성장 전략을 . 
 브
략은 개발비 상승이 내부적으로  
기 때문에 업계의 주요 업체들이 사용하는 . 

금융 자본을 보유하고 있다는 것은 업계 업체들이 계속 

ctivision은 2006년 3월 현재 1,370명의 게임 개발 전담 직원을 보유하고 
있  내부 개발 스튜디오를 보유하고 있다. 이 회사는 이러한 상당한 

 

가 상승하고 

“여러분이 알고 있는

개발자를 채용하고 유지할 

있지만 Activision과 같은
집흠

 
개발 능력의 확
Activision은 금융 자산 덕분에 개발 능력을 확장하는 데 필요한 유연성을
되었다. 인터랙티브 엔터테인먼트 산업은 대형 발행업체가 소규모 발행 업체를 
급속하게 통합하여 내부 역량을 다각화 하는 현상을 겪고 있다. 이러한 통합은 
현금이 풍부한 업체가 유리한 게임으로서 Activision과 같은 대형 발행업체가 
소규모 
있
 
수익이 높은 라이선스의 획득 
Activision은 수익이 높은 지적재산권 라이선스를 인수하기 위해 상당한 현금
자원을 지출하고 있으며 2006년 회계 년도에만 5,130 만 달러를 투자했다. 이 
회사는 “큰 제안 (big prop
즉, 매출 발생 잠재력이 증명된
개발하는 것이다. 이러한 전
관련된 위험 또한 증가 시키
이러한 전략을 추구할 
감소하고 있는 라이선스 공급을 두고 격심하게 경쟁하고 있기 때문에 아주 
훌륭한 것이다.  
 

인적 및 창조적 자본 
내부 개발 자원 

추구하고 있다
이즈를 

 전략이다

랜드가 지원하는 새로운 프랜차
 개발한 지적재산권과

A
으며 10개의

있지만 써드 파티 보다는 내
 

있으며 중앙 집중식 
점점 더 많아지고 있
수 있는 능력을 보유
어려워지고 있습니다

 
업계 선도업체로서 Activisio
 
게게임임  개개발발  전전속속 인인력력  

2006 년 월
 

 3  현재 1,370 명
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 사항 중의 하나가 제작비가 계속 상승하고 

수 있다. 이 회사는 적극적으로 직원들을 교육 시키고 

부 자원을 선호하고 있다. 

도구와 기술을 사용하기 위한 요구 사항이 
다는 것입니다. 차세대 요구 사항을 충족시킬 
한 써드 파티를 사용하기가 점점 더 
.” 

n은 시장에서 구할 수 있는 가장 재능 있는 게임 



개발시켜 전문가로 계속 성장할 수 있도록 지원하고 있으며 새로운 지식을 얻을 
수 있는 교육 과정을 제공하고 직무 효과성을 극대화 시키며 경력을 키워주고 
다.  

 
이 
가진 

는 능력은 소매 채널이 제품으로 넘쳐난다는 점을 감안할 때 더욱 
요해진다. 대형 발행업체는 더 적은 수의 제품 발표로 더 많은 히트 제품을 

의 핵심은 재능을 갖춘 내부 개발 자원을 

하여 

 
 스튜디오 였다. 

 2005년에 인수한 Vicarious Visions은 최고의 베스트 셀러 써드 파티 
Spiderman 2”를 제작한 창의적인 스튜디오이다.  

Inc. 은 Activision이 캐나다 퀘벡에 진출할 수 있는 발판을 
는 

ek 
을 위해 개발했다. 

tertain y Ha ter, 
tivision이 새롭게 전체 지적 재산권을 

차이즈에  
유명하며 인기 있는 슈팅 게임인 Star Trek Voyager: Elite Force을 

  Pro BMX 
있다. 

 ond 
을 부여 받았다. 

 Z-Axis은 히트작인 Dave Mirra Freestyle BMX 프랜차이즈로 잘 알려져 

있
 
히트 제품에 의해 주도되는 시장에서 뛰어난 직원을 개발하는 것은 상당히 
중요하다. Arcadia Research 보고에 따르면 매년 1,000개 이상의 타이틀이 
발표되고 그 중 베스트 셀러가 판매량의 1/3을 차지하고 상위 20개 타이틀이 절
반 이상의 판매량을 차지한다. 히트 작품이 판매를 주도하고 이러한 히트 작품
재능을 갖춘 개인의 혁신과 창의력에 의해 다시 주도된다. 핵심적인 재능을 
직원을 채용하
중

만들고자 노력하며 이러한 전략
개발하는 것에 달려 있다.  
 
내부 스튜디오 
Activision의 내부 스튜디오는 능력 있는 게임 개발 회사임을 스스로 증명
회사의 핵심 개발 능력에 전문지식과 독특한 전문성을 더하고 있다.  
 

 Infinity Ward (Call of Duty) 및 Gray Matter Studios (Return to Castle 
Wolfenstein)는 자사의 타이틀이 상당한 성공을 거둔 후 Activision에
합병된 외부

닌텐도 DS 타이틀인 “
 Beenox, 
마련해 주었다. 캐나다 퀘벡은 북미 지역에서 가장 빠르게 성장하고 있
개발자 풀이 있는 곳 중의 하나이다.  

 Luxoflux Corporation은 베스트 셀러 True Crime: Streets of LA와 Shr
2를 Activision

 Neversoft En
Spiderman, GUN (A
개발했다.  

 1997년에 인수한 Raven Software은 Quake 프랜

ment은 Acitivison의 히트작 Ton wk’s Pro Ska
소유)을 

 대한 공헌으로

개발했다. 
Shaba Games은 액션 스포츠 장르에 집중하여 Matt Hoffman’s
을 개발하고 있고 Tony Hawk’s Pro Skater 프랜차이즈에 기여하고 
2001년에 인수한 Treyarch은 수익성이 높은 새로운 James B
라이선스를 통제한 권한

있으며 수상 경력이 있다.  
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를 

 브랜드
과 att l, Marvel C mic  Dr mW rks nimation SKG과 같은 
 려진 브랜드 보 회사 간의 라이센싱 계약에 따라 Activision은 

략적으로 목표를 설정한 게임을 개발하고 핵심 소비자 층에 판매할 수 있다.  
 
라이선 발 권리에 따라 ctivis n은 중심을제 다  
제품 개발에 초점을맞출 수 다. 케팅과 광고가 개발 비용의 상당 부분을 
차지 문에  인  감할  있다 Jam s Bo d 
브랜 션과 관되 r 랜드  해맑은 가족의 음과 
연관 e  여자와 연관되어 있다. Activision은 러한 
브랜드 판매에중점을  필요가 없으나 Activision의 GU 과 같이 내부적으로 
개발된 지적 재산권은 브랜드 인지도를 구축하기 위해서 값비싼 마케팅 활동을 
펼쳐야
 

그림 2.1: Activision은 개임 개발 전담 직원이 1,000명 이상이며 10 개 이상의 내부 스튜디오
보유하고 있다.  

 Games 

Raven  
Software 

Neversoft 
Luxoflux

Beenox 

Vicarious 
Visions 

Studios 
 Activision

 
강력한  
Activision  M e o s, ea o A   
세계적으로알 유

전

스를 받은 게임 개  A io  품 판매 보 는
 있  마

하기 때  이로 하여 상당한 비용을절 수 . e n
드는 액  연 어 있다. Madagasca  브 는 웃

되어 있다. Barbi 브랜드는 젊은   이
  둘 N

 한다.  

라이선스 보유 회사 목표 소비자 층  매출 
tel 젊은 여성  현재까지 1,500개의 타

잠재적인

Mat 이틀 
판매  

 프랜차이즈가 전 세계적으로 
30억 달러의 판매 기록 

Marvel 젊은 남성 
대중 시장 타이틀과 1,500만개 이상의 

Spiderman 만화책 타이틀을 

 3천 만개 이상의 X-men 

매년 판매 
 두 프랜차이즈 모두 10억 
달러 이상의 필름 매출 창출

a  S  가족 대중 
 

Dre mWorks KG 시장  Shrek 2, Shark Tale, 
Madagascar에 기반을 둔 
게임을 1천 만개 이상 판매  

Z-Axis 
In Treyarch

Shaba Gray Matter 

finity  
Ward 
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그림 2.3 Bar e

브랜드로서 전 세계적으로 30 억 달러의 소매상 판

실적을 올렸다. 
t  따

 1 만  
 
 Marvel Enterprises은 X-Men, Spiderman, Fantastic Tour를 포함한 
캐릭터 프랜차이즈로 젊은 남성 소비자 층에서 잘 알려져 있다. 영화를 
통해 이러한 브랜드를 성공적으로 활용하여 X-Men Trilogy 11억 달러, 
Spiderm

bi 은 여성들이 가장 선호하는 

매 

 Shrek은 전세계적으로 4억 
8,800만 달러의 판매고를 
기록  

Tony Hawk 젊은 남성 
익스트림 스포츠 

 Tony Hawk 프랜차이즈에 
기반을 둔 게임이 계에서  전 세
10억 달러의 판매를 기록  

그림 2.2: 자 층을 겨냥한 Activision의 라이선스 협약 
 

 Mattel은 Barbie, Hot Wheels, 
Matchbox, Tyco R/C를 포함한
젊은 소비자들에게는 필수품이 

 브랜드를 통제하고 
있다.  Activision은 2006년 

 걸친 계약을 맺고 

되었다. 이 브랜드에 
바탕을 둔 비디오 게임은 
Ac ivision 발표에 르면 
현재까지 ,500  개가판매되었다.  

an 16억 달러, Fantastic Four 3,300만 달러의 프랜차이즈 
판매고를 올렸다. 이러한 영화 발표는 프랜차이즈의 인기를 광범위하게 

어 다르도 ctivision은 
05년 11월 계 arvel과의 협 . 
이 협력 관계에 따라 Activision은 X-Men과 Spiderman 프랜차이즈에 
기반을 둔 게임을 발행하고 배포하는 독점

   

다양한 소비

 

된 것을 포함하여 세계에서 가장 
잘 알려진

다년간에

Mattel의 Barbie 브랜드에 
기반을 둔 게임을 전 세계에 
독점적으로 공급할 수 있게 

퍼지도록 만들  문화의 경지에 다 록 만들었다. A
20 약을 통해 M 력관계를 2017년까지 연장했다

적인 권리를 확보했다. 

 

 
그림 2.4 Spi  1,500만
세계 500개 이상의 신문에 배급되고 있다. X-M

3천만 부 이상의 만화책을 판매하여 현재까지 가

derman 만화책은 매년  이상의 독자가 읽고 있고 전 
en 프랜차이즈는 매년 
장 성공적인 작품이다. 
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 DreamWorks Animation SKG은 Antz, Shre  
같은 히트 애니메이션으로 널리 알려진 컴퓨 메이션 영화 
이다. 영화 로 다양한 영화  

많은 갈채를 받았 재까지 발
큰 성공을 거둔 작품이 되었다. Gamasutra.c 2, 

sion의 타이틀은 전 세계 여러 
플랫폼에 걸쳐 1천만 개 이상이 판매되었다.  

k, Shark Tale, Madagascar와
터 애니

제작사 는 가족용으  관람객을 대상으로 하고 있어
표된 애니메이션 영화 중 가장 
om 보고서에 따르면 Shrek 

다. 이에 따라, 현

Shark Tale, Madagascar에 기반을 둔 Activi

 

그림 2.5: DreamWorks Animation 의 Shrek 2001 년 Ac
Animated Feature를 수상했으며 전 세계 영화관에서 4억

 
ademy Award for Best 
 8,800만 달러의 흥행을 

기록했다. 

 
 
없을 

” 

 

 
Tony Hawk은 스케이트보드 게임 분야에서 가장 잘 알려진 이름 중의 
하나이다. Activision과 Tony Hawk간의 협력 관계를 통해 1999년 Tony
Hawk’s Pro Skater가 발표되어 상업적인 성공을 거두었다. 믿을 수 
정도의 성공은 Activision이 젊은 남성 소비자를 목표로 “익스트림 스포츠
제품군을 마련하는 기반이 되었다.  

 
Figure 2.6: Tony Hawk 프랜차이즈는 지속적으로 회사의 
매출을 높여주고 있으며 현재까지 세계적으로 10억 달러의 

매출을 기록했다. 
 

물리적 자본
DreamWorks Animation  스튜디오

 
캠퍼스의  
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200
개설하  기반을 
확립할

판매에

통해 진
있다. A
있게 될  매출원의 가능성을 타진할 
수  공동 마케팅 캠페인을 진행할 수 있을 것이다. 
  
영화사와 비디오 게임 제작업체 사이의 협력은 새로운 것은 아니지만 이러한 
협력관계를 통해 생산한 최종 제품은 보통 호응을 받지 못했고 생산 품질이 
낮다는 비판을 받아 왔다. 비디오 게임에 영화를 적용하는 것은 주요 영화를 
발표할 때 수반되는 마케팅 흐름에 일괄적으로 편승하여 마지막 순간에 급히 
발표되곤 했다. 게이머는 점점 더 정교해지고 품질이 낮은 게임에 대한 인내는 
점점 줄고 있다. Activision은 이러한 사실을 인지하고 연간 보고서에 게임 품질 
향상을 주요 관심사 중의 하나로 부각 시켰다. Activision CEO 이자 회장인 Robert 
Kotick씨는 다음과 같이 설명하고 있다. 
 

 “우리는 처음으로 영화의 사전 제작 단계부터 게임의 제작 일정을 

 있는 방식으로 확장하는 줄거리를 개발하기 위해 
reamWorks의 재능 있는 제작팀과 긴밀하게 협조할 수 있게 될 

 

6년 5월 Activision은 DreamWorks Animation 캠퍼스에 전용 스튜디오를 
여 비디오 게임 회사와 영화 스튜디오 간 전례가 없는 수준의 협력
 계획이라고 발표했다. DreamWorks와의 제휴는 이미 전 세계 비디오 게임 
서 3천만 달러의 매출을 창출했다. 협력 관계를 증진하면 생산 합리화를 
정으로 보완적인 엔터테인먼트 제품을 생산할 수 있는 잠재력을 가지고 
ctivision은 영화와 관련된 프랜차이즈의 시장 잠재력을 충분히 활용할 수 
 것이며 주요 영화 발표로 인해 얻는 이차적인
있는

맞출 수 있게 될 것입니다. 이에 따라 영화 자산과 줄거리를 
충분하게 활용할 수 있을 것입니다. 또한, 영화에서 얻는 경험을 
새롭고 호소력
D
것입니다.”  
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전 세계 지사 
 

한국 

일본 

네덜란드 
영국 

 

 향상 킬 수 있다.  

ctivision이 다수의 국가에 진출하고 있다는 것이 비즈니스 성공에 중요한 
역할을 과 
라이센  말의 4억 
4,460만
 
판매가  
Activisi 국 발행업체는 해외 진출 전략을 추구하여 매출을 증가하고 
주를 만족 시키려 하고 있다. 해외 시장에 진출함으로써 Activision은 여러 
지역에 걸쳐 고객층을 확대하여 매출을 증가 시키고 안정화 시키고 있다.  
 

그림 2.7: 전 세계 지사를 통해 Activision은 가치, 시장 점유율, 소매점 진출, 고객 관계, 물류 및 금융 
효율성을 시

 

캐나다 

스웨덴 스페인 

이태리 

Activision

A
 수행했다. Activision의 2006년 연간 보고서에 따르면 국제적인 영업
싱은 2005 회계연도의 3억 7,640만 달러에서 2006 회계연도

 달러로 18% 증가하여 통합 순 매출에서 52%를 차지했다. 

 완만해지고 개발비와 마케팅 비용이 증가하며 경쟁이 심해지면서
on과 같은 미

주

 
그림 2.8: 1995 - 2006년의 유럽지역 연간 통합 매출. 유럽 지역의 매출은 2004년 이후 50% 증가하여 
2006 회계연도에 7억 1,700만 달러에 이르렀다.  

호주 독일 

프랑스 
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후 87% 
6 회계연도에 천만 달러에 이르렀다. 

을 발행하고 
포할 수 있는 독점권을 부여하도록 만들었다. 이러한 협력관계는 

와 

외매출의 증가는 또한 대부분 핵심적인 유럽 시장의 주요 소매업체와의 
직접적인 소매 관계의 확장에 힘입었다. 써드 파티 배포업체를 거치지 않기 
때문에 해외 매출원의 마진을 증가 시킬 수 있고 소매시장 진출을 강화할 수 
있으며 물류 효과성을 증가 시킬 수 있다.  
 
알칸사스의 Bentonville 지점 
Activision은 알칸사스 Bentonville에 지사를 설립하고 미국에서 가장 영향력 
있는 비디오 게임 소매업체인 월마트를 전담하고 있는 얼마 되지 않는 발행 업체 
중 하나이다. Bentonville 지사는 Activision이 어디에나 있는 월마트 지점에 
효과적으로 서비스를 제공할 수 있도록 한다. Activision에 따르면 월마트를 통한 
판매가 2006 회계 년도의 통합 순 매출에서 12%를 차지했다.  
 
미국에서 성공하려는 모든 발행업체는 반드시 월마트와 좋은 관계를 유지해야 
한다. 이 거대한 소매업체가 미국 비디오 게임 판매의 상당 부분을 담당하고 있기 
때문이다. 미국의 농촌 지역에서는 월마트가 유일한 소매점인 경우가 많아 이들 
지역 고객에 대한 독점권을 행사하고 있으며 이들 고객이 지출하는 엔터테인먼트
지출을 독점하고 있다.  

 
그림 2.9: 1995 - 2006년의 아시아, 호주 지역 연간 통합 매출. 유럽 지역의 매출은 2004년 이
증가하여 200  4
 
유럽 지역에서 이 회사의 배포 네트워크의 힘은 LucasArts Entertainment 
Company의 주목을 받아 Activision에게 유럽 전역에서 자사의 게임
배

Activision에게는 뜻밖의 횡재가 되어 해외 매출 성장의 대부분은 협력 관계
연관된 사업의 실적 증가에 따른 것이었다. 특히, LucasArts의 Star Wars: 
Revenge of the Sith와 Star Wars: Battlefront II가 그러했다. 
 
해
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알칸사스에 직접 지사를 설립함으로써 Activision은 월마트가 비즈니스와 지원 
측면에서 얼마나 중요한지 보여주고 있다. 이러한 직접적 관계는 Activision이 좀 
더 효과적으로 재고, 상품화 계획, 커뮤니케이션에 있어 이차적인 채널을 통해서 
달성할 수 있는 것 보다 더 효과적으로 관리할 수 있도록 한다. Activision은 주문 
접수와 제품 선적을 용이하게 하기 위해 월마트와 전자적 데이터 교환 연계를 
구현하고 있다.  
 
월마트 고객이 Activision의 성공에 아주 중요하기 때문에 월마트의 보수적 
마인드의 최고 경영층이 특정 타이틀에 대한 지지를 철회할 경우 발행 업체는 
타이틀의 제작을 중단해야 한다. Quake II의 경우에는 특별 월마트 판을 
발표하기도 했었다. 제한적인 소매점 판매대 공간과 프로모션 자원에 대한 
인터랙티브 엔터테인먼트 업계의 경쟁이 증가함에 따라 Activision의 밀접한 실무 
관계는 아주 중요한 자산이 되고 있다.  
 

 
 거의 1/4을 차지하고 있다. 그림 2.10: 월마트가 북미 지역의 신규 비디오 게임 판매의
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III. 비즈니스 프로세스 
 
Activision의 사업 관례는 급속하게 성 성장해 온 기업의 그것을 
반영하고있다. 폭발적인 성장을 이룩한 은 이제 현금이

풍부한 기업으로  증가하는 개발 및 마케팅비용, 불확
잠재력 만족 시켜야 하는 자자에 직면하고 .  
 

보호하는 데 도움이 되는 관례를 채택했다. 

게임 발: 프로세스 

으로 

k씨는 상업적으로 성공하기 힘들 
으로 보이는 게임 개발을 없애고 기업의 개발 위험을 감소 시키며 운영 마진을 
증가 시키기 위한 방법으로 게임 개발에 대한 새로운 단계적 접근법을 제안했다.  
 
허가를 받는 것은 (Greenlighting)은 비디오 게임 산업에서 핵심적으로 
중요하지만 간과하고 있는 프로세스 중의 하나이다. Activision의 표준화된 승인 
프로세스는 회사 내에 “견제와 균형” 시스템을 만들어 모든 프로젝트를 창의적 
및 상업적 관점 모두에서 평가하도록 한다. 게임 개발과 관련된 위험이 증가하고 
있음을 감안할 때 게임 업계에 있는 많은 기업들이 수 백만 달러의 개발을 소수의 
잠재적으로 편견을 가지고 있을 수도 있는 개인에 의존해서 결정하는 일을 
반복하고 있다는 사실은 놀랍다. Activision의 허가 프로세스는 적정 수준에 
도달하지 못한 많은 프로젝트를 중단시켜 수 백만 달러의 개발 비용을 절감시켜 
주었다.  
 
Activision의 Kelly Slater Pro Surfer 게임 개발 책임 제작자였던 Mike Ward씨는 
다음과 같이 말하고 있다. 

“궁극적으로 이 프로세스는 원하지 않는 프로젝트를 포착하여 
많은 돈을 쓰기 전에 첫 세 단계에서 폐지하도록 디자인 된 것이다. 
80%의 프로젝트가 첫 두 단계에서 취소되고 90%가 첫 세 단계에서 
취소된다.” 

   
실제적인 프로세스는 사내 주요 선임 관리자로 구성된 청신호 위원회가 다섯 
번에 걸쳐 수행하는 각 제품에 대한 심도 깊은 검토로 구성되어 있다. 
  
 

숙한 산업에서 
 후 Activision 대규모의  

 계속적으로 실한 매출 
,  투  있다

이러한 목표를 달성하기 위해 Activision은 운영 마진을 높이고 위험 요소를 
줄이며 매출원을 
 

개  청신호 
 
Activision 특유의 청신호 프로세스 (Greenlight Process)”는 개발비용이 극적
증가하는 상황에서 상업적인 불확실성이 증가하는 문제를 다루기 위해 1998년 
도입되었다. 이후 CEO인 Ronald Doornin
것
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림 3.1: 청신호 프로세스는 Activision이 더 적은 수의 제품을 발표하면서 더 많은 히트작을 만들 수 

부 개발자가 설명하거나 훌륭한 개념을 가진 내부 개발팀이 설명한다. 시리즈, 
 

해 

 
개념에 대해 청신호가 들어오면  지속할 팀을 선정한다  아이디어인
우 내부 개발 스튜디오 또는 써드 파티 개발업체를 사용할 것인지 여부를 

2 단계 평가
평가 작  
대략적  
동작하 개념을 제공하는 기술적 시연, 게임이 차지하게 될 
지셔닝에 관한 마케팅 분석을 위원회에 제출한다. 

 진행한다. 

 단계: 프로토타입 

그

있도록 한다. 
 
1 단계: 개념 검토 
개념 검토 단계에서는 단순한 개념 설명을 통해 줄거리, 주요 특징, 캐릭터, 게임 
다이나믹스에 관한 개요를 제공한다. 원래의 아이디어는 자금을 확보하려고 하는 
외

확장판, 라이선스에 관련된 프로젝트는 보통 Activision의 마케팅 직원이
설명한다. 마케팅 직원은 또한 비교할 수 있는 자료를 사용하여 판매에 대한 
평가를 수행하여 해당 제품에 대한 대략적인 손익을 예상한다.  
 
2001년에 개념 검토를 수행할 때 잠재적인 고객과 개념 테스트를 수행하는 것을 
포함하도록 수정되었다. 개념 설명은 잠재적인 게이머의 관심을 알아보기 위
발송한다. 

 개발을 . 내부  
경

결정한다. 외부 아이디어의 경우에는 개발 회사에 프로젝트를 진행할 수 있도록 
자금이 제공된다.  
 

:  
업은 보통 개념 검토 후 3 개월 후에 수행한다. 이 시점에서 개발팀은
인 게임 디자인 문서를 준비하여 게임의 모양, 실현 가능성과 게임이
는 대략적인 

포
 
이 단계에서 프로젝트가 청신호를 받으면 팀은 프로토타입 단계로 계속
 
3
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프로토타입 검토는 보통 평가를 실시하고 3 개월 후에 실시한다. 이 시점에서는 
모든 게임 요소와 기술이 준비되어 조합할 준비가 된다. 최종 기능을 대표적으로 
보여주는 게임의 소규모 버전이 제출되어 제품의 모양과 느낌에 관한 좋은 인상을 
준다. 일차적인 마케팅 전략을 개발하여 위원회에게 게임을 프로모션 할 방법을 
설명한다. 
 
이 단계에서 프로젝트에 청신호가 주어지면 게임 제작이 시작되어 개발 비용의 
70%가 발생한다. 이 시점 이후부터는 위원회는 주로 게임의 핵심적인 내용을 
변경하기 보다는 마케팅 전략을 다듬는데 집중한다. 이렇게 마케팅 계획을 
면밀하게 검토하는 이유는 개발 이외의 분야에서 광고와 프로모션 비용이 가장 
많은 부분을 차지하기 때문이다.  
 

 검토 후 3 – 6 개월이 경과하면 게임이 시제품이 제작되어 완벽하지는 
원 가 체 기능을 사용할 수 있는 수준과 단계에서 게임을 검토한다. 

마케팅 팀은 최종 마케팅 계획서를 제출하여 패키징, 광고 개념에 대한 개요를 
설명한다. 광고 개념은 특정 그룹에 위해 철저한 시장 사를 거친다.  
 

파 
           

인 키징과 광고 개념을 제시하고  프로모션 패키지를최종적으로 

 새로 갱신한 손익 예상을 제출한다.  

아웃소싱

으로 아웃소싱하고 있다. 이는 비용을 절감하기 위해 점점 더 
외로 눈을 돌리고 있는 대형 발행 업체의 업계 전반에 걸친 경향을 반영하는 

ision은 아직까지는 아웃소싱 작업을 위한 크게 움직이지는 

로서 
 대형 발행 업체들은 

이엔드 게임을 개발하는데 필요한 내부 역량을 개발하기 위해 상당한 금융 

현성이 적다. 

4 단계: 시제품 
프로토타입

않지만 위 회 전

집중하기 조

5 단계: 알파 
제품을 출시하기 전 6 개월 전에 게임의 알파버전을 위원회에 제출한다. 알
버전은 엄격한테스트를 거쳐야하고버그가 있을수있지만 게임의최종

버전이다. 
 
실제적  패 거래   
결정한다. 또한, 고객이 실시한 게임 플레이 테스트 결과에 대해 위원회에 
브리핑하고
 

 
Activision은 상승하는 개발 비용을 통제하고 마진을 높이기 위해 게임 개발의 
특정 부분을 적극적
해

것이다. Activ
않았지만 중국과 인도의 낮은 운영 비용이 상당히 매력적이라 생각하고 있다. 
 
아웃소싱을 통한 비용 절감은 상당하지만 게임 개발은 복잡한 프로세스
아웃소싱 할 수 없는 측면이 많이 있다. 대부분의 경우
하

투자를 하고 있으며 게임에 관한 독점적 지식을 써드 파트와 나눈다는 것은 
실
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개발의 핵심적인 측면은 보통 내부의 고급 인력 자원에 의존하고 있지만 
아웃소싱 할 수 있는 게임 개발 영역은 점점 더 해외에서 아웃소싱 하는 경우가 
증가하고 있다. 아웃소싱의 주요 목표가 되는 영역 중의 하나가 삽화 제작이다. 
차세대 게임을 주도할 고 해상도의 삽화 제작을 위해 팀 인원 수가 증가하고 있고
개발 비용을

 
 높이고 있다. 다행히도 게임의 모양을 확정하고 나면 삽화를 

작하는 일은 기계적인 과정이 되어 쉽게 아웃소싱 할 수 있다. 아웃소싱 하는 

즈를 개발할 때 이미 확립된 브랜드에 
존함으로써 성능이 떨어지는 타이틀을 제작하는 위험을 줄이고 있다. 
tivi n은 이 것을 “큰 제안” 중심이라고 부른다. 즉, 강력한 브랜드와 고 
품질의 개발재능이  투자한다는 것이다. 

nterprises, Barbie, HotWheels, Matchbox, Tyco R/C 의 소유 회사인 Mattel, 
tz, rek, adagascar의 개발 제작 회사인 DreamWorks Animation과의 협력 
관계가  예이다 이러한 랜드 확보는 브랜드 인지도다 새로운 고객  

 는 
당히 중요한 일이다.  

 적극적으로 늘리고 있기는 
지만 유연한 기업 구조를 유지하려 노력하고 있다. Activision이 인수한 다수의 

오는 별도의 정체성을 유지하고 있고 원래 회사 이름과 웹사이트를 
 Activision 사 이외의 시설에서 운영되고 다 내부

가느다란탯줄로만 연결되어 다
 
스튜디 으  운영하도록 허용함으로써  개발 품질을 희생 
키지 않고도 개발 능력 범위를 확장할 수 있다. 이러한 접근법은 회사로서는 
중요한 자원인 스튜디오의 생산성을 보호한다.  독립성을 유지하도록 

는 
관료제의 없이 내부자원의혁신적 산출물을유지할 수있기를바라고 있다. 
 

제

경우가 증가하는 다른 분야로는 베타 테스트 실시와 품질 보증과 같이 많은 
시간이 소요되고 기계적인 프로세스가 있다. 
 

전략적 협력 관계 형성 
Activision은 새로운 게임 프랜차이
의

Ac sio  
  있는 제품에만

 
Activision은 세계에서 가장 잘 알려진 브랜드 소유 회사 몇몇과 전략적 제휴 
관계를 형성했다. X-Men/Spiderman 프랜차이즈의 소유 회사인 Marvel 
E
An Sh  M

 그 . 브 을

끌어들이는 데 핵심적인 역할을 하는 복잡한 게임 시장에서 Activision에게
상
 

스튜디오 관리 
Activision은 게임 개발 전담 직원과 스튜디오의 수를
하

소규모 스튜디
사용하고 있으며 본  있 .  
스튜디오라기 보다는 써드 파티 계약업체처럼 동작하여 재정적 생존을 위한 

  Activision에  있 .  

오를 독립적 로  Activision은
시

 스튜디오가
허용함으로써 Activision은 이들 스튜디오가 대규모 조직에서 흔히 볼 수 있

 부담          
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IV. 현재 이슈 및 문제점 
외부적 위협: 성숙하고 있는 시장 상황 
 
인터랙티브 엔터테인먼트 산업은 7 세대 콘솔 세대에 진입하고 있다. 
마이크로소프트의 Xbox 360은 2005년 11월에 출시되었고 소니의 PS3와 
닌텐토의 Wii는 2006년 4분기에 출시될 예정이다. 이러한 새로운 플랫폼의
발표는 이러한 이행이 전 세대의 이행 보다는 

 
상당히 다른 양상을 띄기 때문에 

ctivision에게 여러 가지 과제를 던져주고 있다.  

 고 있다. 어린 시절에 게임을 즐겼던 게이머들이 

 
Survey에 따르면 이 

연령층에 대한 시장 침투율은 이미 75%에 도달했다. 즉, 게임을 하지 않는 
    

하지 

 

 창업자인 Will Wright씨는 다음과 같이 말하고 있다. 

고통스러운 이행 시점에 있는 것으로 느껴진다. 대중 

을 끌어 들이며 대안적인 
출원을 찾는 것이 될 것이다. 

),” 

ctivision이 두드려 보아야 할 그룹이다. 
 

 25-34세의 연령대 
인구증가가 Activision이 25 – 34 세 연령층 침투에 중점을 두게 된 힘이다. 
Mintel 보고서에 따르면 25 – 34세 연령층은 2004년 3,960만 명에서 

A
 
핵심적인 게임 소비층이 변화하
어른이 된 후에도 계속 게임을 즐긴다.  
 

 6 - 17세의 아동과 청소년들이 전통적으로 새로운 비디오 게임 판매를
이끌어 왔지만 2004년 Simmon의 Teen and Kids 

아동이나 청소년이거의 없다는 것이다.
 Mintel 보고서는 2009년까지 이러한 연령대의 소비층이 크게 증가
않을 것이라고 결론 내린다.  

 
급속한 통합 및 한정적인 시장 점유율에 관한 날로 심해지는 경쟁과 더불어
전통적인 촉매제의 상실은 시장이 성숙 단계에 도달했다는 분명한 표시이다. 
게임 발행업체 Maxis의 공동
 

"게임 산업은 
시장의 문턱에 있는 것 같지만 반드시 그런 것은 아니다. 다른 
한편으로는 시간은 우리 편이다. 게임을 하지 않는 사람은 날이 
지날수록 늙어가고 있고 곧 사라질 것이다." 

 
이렇게 새롭게 변화하는 시장 환경에서 Activision이 직면하는 주요 과제는 
전략을 성숙된 시장 현실과 맞추고, 더 넓은 고객층
매
 
더 많은 고객 층의 확보 
Activision이 직면한 일차적 과제는 타이틀 공급을 다각화하고 마케팅 전략을 비 
핵심 고객 층으로 바꾸는 것이다. 25 – 34 세 연령대, “회색 게이머 (gray gamer
여성 게이머의 세 그룹은 성숙한 시장에서 새로운 성장동력을 찾고 있는 
A
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2009년 4,110만 명으로 증가할
 상당히

 것으로 예상된다. 시장 침투율 또한 이 
연 대에  낮다. 어린 시절에 게임을 경험한 이 연령대가 

세의 대학생을 대상으로 
조사한 바에 의하면 이들 중 24%만에 여전히 정기적으로 게임을 즐기는 

 대한 
만 25 
이다. 

노년층이 “선물을 주는 사람” 으로써 핵심적인 이차적 역할을 수행해 왔고 
 

A 여론조사에 따르면 50세 이상의 성인이 
전체 게임 인구의 17%를 차지하고 있어 3년 전에 비해 13%의 증가세를 

을 

 될 것이다. 
 

 
Harris Interactive 조사에 따르면 남자 대학생의 54%가 콘솔 게임을 

게임 
 

  “ ”  
흥미를 보이지 않고 카드, 퍼즐, 워드 게임과 같이 좀 더 일상적인 주제를 
선호한다는 것을 강조하고 있다. “유명한” 콘솔 게임이 비디오 게임 
판매에서 압도적인 을 차지하는 것은 계가 핵심적인 시장을 
개발하려 노력하는  의문을 갖게 만든다.  게임 
타이틀을  많이 이용할 수 있는  게임 영역에서는 성별에 의한 

콘솔로부터의 다각화 
쟁이 심하고  이른 업계에서 지속적인 성장을 이루기 위해서 

을 개발해야 한다. 이 것은 새로운 플랫폼 (온라인 및 
야 에 대한투자와대안적인 매출원을찾아 보아야한다는것을

 

령 서는

성장하고 있지만 Harris Interactive가 18- 30 

것으로 나타났다. 가용 현금이 더 많고 전자적인 엔터테인먼트에
경향이 높다는 것이 이러한 연령대를 노년층과 차별화 시키기는 하지
- 34세의 연령대가 비디오 게임 시장 성장의 핵심적인 촉매제가 될 것

 
 “회색 게이머” 

수행할 것이지만 연구 결과에 따르면 노년층이 직접 참여하는 경우가 점점
늘어나는 경향을 보이고 있다. ES

보였다. 또한, UK Codemasters는 게이머 중 32%가 30세 이상이라는 것
밝혀냈다. 이러한 소비층 구조는 2004 – 2009년 사이 천만 이상으로 
증가할 것으로 예상되어 전체 성장에서 차치하는 비중이 더욱 중요해질 
것이며 새로운 게이머의 대부분을 차지하게

여성 게이머 

즐기지만 여자 대학생은 21%만 즐기는 것으로 알려졌다. 전체적으로 
플레이어의 43%가 여성이다. 이러한 공통점이 없는 숫자는 여성은 주로
스포츠나 폭력에 일차적인중점을 둔 전통적인 유명한  콘솔 게임에는큰 

부분 업

 것에 대해  바람직한
더 온라인

차이는 무시할 정도로 작다.  
 

 포화 상태에경

Activision은 새로운 시장
모바일 게임 분 )          
의미한다. 
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디지털 자산

판매 

캐주얼  

온라인 게임 

바일 게임 성장 전략 

 
 

 
 캐주얼온라인게임 

의 인기가 
폭발하고 있다. ESA에 따르면 온라인 게임의 66.3%가 캐주얼 성격을 띠고 

게임 산업을 대부분 독점하고 있는 전통적인 액션/슈팅 
. 

 

 
 모바일 게임

임을 해 
2002년 보다 20% 증가했다. 모바일 통신업체의 품질 있는 타이틀에 대한 

소규모  잠재력에 대한 논쟁이 현재도 진행되고 있는 
황에서 인수합병의 홍수를 만들어 냈다. 이에 따라 Activision과 같이 

된 발행업체가 모바일 게임 인기의 혜택을 가장 많이 
임 

 

에 상당한 투자를 하지 않고 있어 EA Mobile이 28%의 시장 점유율로서 
이렇게 수익이 높은 분야를 독점하도록 방치하고 있다.  

 
 대안적인 비즈니스 모델 
다수의 분석가들은 소비자에게 직접 다가서는 대안적인 비즈니스 모델의 
출현으로 서구 소매 모델이 아시아에서 참패를 당하고 있다고 믿고 있다. 
아시아 전 지역에 걸쳐 광대역 인터넷 보급률이 높기 때문에 온라인 
콘텐트의 직접적인 디지털 방식 배포와 디지털 자산 판매에 기반을 둔 

  
미국에서 광대역 인터넷 보급이 증가하면서 캐주얼 게임

직접적인 

디지털 배포

모

있다. 비디오 
장르와는 달리 캐주얼 게임 개발업체가 넘어야 할 장벽은 비교적 작다
개발 비용이 적고 개발 사이클이 덜 복잡하며 더 많은 창의적 자유를 가질 
수 있기 때문에 이렇게 민첩한 경쟁업체들이 붐을 타고 있는 캐주얼 게임
분야에서 상당한 위치를 차지하고 있다.  

 
ESA에 따르면 미국인 중 34%는 2005년에 모바일 기기를 사용해 게

수요, 적은 수의 에이전트, 더 많은 공동 마케팅 공헌으로 말미암아 이 
 시장의 전체적인

상

규모가 크고 통합
보고 있다. Activision의 주요 경쟁업체인 Electronic Arts가 모바일 게
발행 시장의 선도 업체인 JAMDAT를 인수함에 따라 EA는 Activision 보다
상당히 유리한 입장을 점유하고 있다. 현재 Activision은 모바일 게임 
분야
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상당히 상이한 게임 산업을 양성해 왔다. Activision은 여전히 콘솔 게임과 
서구의 직접 판매 비즈니스  두고 있으며 미시적 거래 
(micro-transaction)과 게임 내  판매에 의존하는 게임 운영에는 
경험이 적다. 따라서, 해외 진출을 지속하기 위해 Activision에게 가장 큰 
과제는 이러한 새로운 매출원의 잠재력을 평가하고 동양과 서양을 
구별하는핵심적인 차이점에 적응하는방법을 찾아 보는 것이 될것이다.  

 
강력한 소매업체와의 관계 형성 
소비자의 관심을 끌기 위해 모두가 경쟁하는, 비디오 게임 타이틀이 포화 상태에 
이른 성숙된 시장에서는 발행업체와 소매업체 사이의 강력한 관계를 유지하는 
것이 매출을 올리고 총 경비를 줄이  사항이다. 주요 
소매업체의 지원이 부족하면 매출 히 감소한다.  
 
매업체는 제한된 매장 공간과 프로모션 자원을 보유하고 있기 때문에 발행 
업체들은 좋은 판매대를 차지하고 프로모션 지원을 받기 위해 엄청난 경쟁을 
하고  배포 업체는 판매, 가격 보호, 마케팅 비용과 
관련된

Electro
있다. 새  
되어 미  
소매업

것을 점
 

 모델에 중점을
아이템

     

는데 있어 핵심적인
은 쉽게 급속

소

 있다. 이에 따라 소매업체와
 협상에서 좋은 조건을 얻을 수 있는 유리한 위치에 있다. 2005년 
nics Boutique와 GameStop의 합병은 이러한 사실을 분명하게 보여주고 
로운 GameStop은 미국에 있는 유일한 대규모 체인 전문 소매업체가
국 내 비디오 게임 판매의 25%를 통제하고 있다. 이러한 엄청난 구매력은
체에게 상당한 영향력을 부여하여 발행업체가 좋은 조건으로 협상하는 
점 더 어렵게 만들고 있다.  

 

 
 
 
 

그림 4.1: Walmart와 GameStop은 새로운 게임 판매의 50%를 차지할 것으로 예상된다. 
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내부적
 
10년도 억 
달러에

스튜디 을 
고용하

 경우엔 새롭고 혁신적인 모험을 추구하는 

한 기업 
 기업은 규모의 

택과 유연성과 혁신의 필요성을 조화시킬 필요가 있다.  

되었다.  

 

년 히트 게임 프랜차이즈를 만들어 내는 것이 Activision이 매출을 안정화 
시키고 자사의 지적 재산권을 충분히 활용하기 위해 채택한 핵심적 전략이기는 
하지만 이 때문에 비평가들이 후속 편 (sequelitis)라고 부르는 현상이 초래되었다. 
즉, 창의력과 혁신이 사라진 것이다. 후속 편은 히트 게임 프랜차이즈를 매년 
만들어내는 것의 필연적인 결과는 아니지만 그럴 수도 있다.  
 

Activision의 CEO인 Robert Kotick는 다음과 같이 말하고 있다. 

“비디오 게임 사업에 대한 잘못된 생각 중 내가 가장 좋아하는 
것은… 우리가 프랜차이즈에 너무 집중하고 있다는 비평입니다. 
실상 기술과 게임 플레이를 통한 혁신을 이룰 수 있는 유연성을 
가지도록 만들어 주는 것 중의 하나가 소비자가 캐릭터를 알고 
있다는 것, 줄거리를 알고 있다는 것, 게임을 하는 배경을 알고 
있다는 것입니다. 이러한 기본적인 사항을 갖추고 있어야 혁신에 
중점을 둘 수 있습니다. 우리가 지난해 Spiderman 프랜차이즈를 
통해 a  Spi erman의 d rma
제품이고 Spiderman 캐릭터를 가지고 있기는 하지만 전 해에 
발표된 영화 게임인 Spiderman 2와는 전혀 다른 경험을 
제공합니다.”  

 위협: 성숙한 기업 

 걸리지 않아 Activision은 1994년 8,400만 달러의 기업에서 자산이 14
 이르는 거대한 국제적 기업으로 성장했다. 현재 10 개의 내부 개발 
오를 보유하고 있고 북미, 유럽 및 아시아에서 1,000 명 이상의 직원
고 있다. 

 
조직이 성장하고 자원이 모이면 보통의
유연성을 상실하고 안정과 보수적 성향을 띠게 된다. 이 것은 소비자가 항상 
최상의 것을 찾고 있는 엔터테인먼트 관련 업계에서는 확실한 멸망을 의미한다. 
성숙한 시장에서는 대규모의 운영과 규모의 경제가 소규모의 현금이 부족
보다는 좋은 것이지만 인터랙티브 엔터테인먼트 업계의 성숙된
혜
 
후속 편 (sequelitis)과 노화하고 있는 프랜차이즈 
매년 너무 많은 발행 매출이 소수의 히트 타이틀에서 나오고 있다. 2006 
회계연도에 Activision의 통합 순 매출 중 30%는 세 개의 브랜드에서 창출
세 개의 브랜드가 2005 회계연도에는 순 매출의 37%를 차지했고 2004 
회계연도에는 35%를 차지했다. 이러한 수치는 히트 작품 주도의 업계 특성을 잘
보여주고 있으며 제품이 기대에 미치지 못할 경우 Activision의 기저에 상당한 
영향을 끼칠 것임은 너무나 분명하다. 
 
매

 출시한 게임인 Ultim te d  경우 Spi e n 
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게임을 하는 것이 품질 좋은 게임을 만드는 핵심이며 오래된 아이디어에 점점 더 
의존하는 Activision과 같은 기업에게 가장 큰 과제는 게임 플레이를 새롭고 
흥미로운 차원으로 끌어 올리는 것이 될 것이다. 개발업체는 판매 가능성과 
명된 매출 창출 잠재력을 위해서 라이선스와 프랜차이즈에 의존해야 하며 

다. 시간을 통해 테스트된 
편은 

를 반영하는 것이었다. Activision이 
세대 시스템에 대한 개발 능력 업그레이드에 상당한 투자를 했기 때문에 

 

드 
지만 Activision의 

익에 미치는 영향은 사소한 것이 될 것이다. 미래를 예상해 보면 Activision은 
콘솔 이 다. 
라이선스를 받은 콘텐트가 많이 보급되었다는 것은 할리우드가 인터랙티브 
엔터테인먼트 업에점점  많은 연관성을  될 것이라는 것을의미한다. 
2008년에 개봉 예정인 Shrek 2, Spiderman 3, Transformer는 이렇게 당한 
성공을 거둔 프랜차이즈에 기반을 둔 비디오 게임을 제작할 수 있는 권리를 가진 
Activision에게 청난 출 제공한다. 하지만, 이러한  현금화 
한다는 것은 단순히 게임을  판매하는 것만을 의미하는 . 
이전 후의 시장은대 규모의 더 분화된 비자 을그 징으  할 것이다. 
상이한 연령대와  콘솔에 걸쳐 는 새로운 게임 
경험을 찾고 있다. 이러한 시장 환경에서는 Activision이 규모의 경제를 
달성하기는 쉽지 . 
 

증

자신들의 자원을 게임 품질 향상에 집중 시켜야 한
캐릭터와 줄거리에 의존하며 단순히 이전의 게임 플레이를 재탕하는 후속
게이머들 사이에서 급속히 호소력을 잃게 될 것이고 핵심적인 프랜차이즈의 향후 
매출 창출 가능성을 손상 시킬 수도 있다.  
 

이전 — 2006 회계연도 
2006 회계연도는 콘솔 이전의 초기 단계
차

마진이 많이 줄었다. 또한, 전통적인 매출도 콘솔 이전으로 인한 가격 하락과
단말기 판매 감소로 정체를 보였다. 
 
Activision이 단기적으로 발행 모델의 수익성을 높이는 방법으로 디지털 다운로
사업 기회와 게임 내 광고와 같은 새로운 매출원을 탐색하고 있
수

전의 영향이 잠잠해짐에 따라 여러 가지 도전에 직면하게 될 것이

 산  더  가지게  
 상

엄 매 잠재력을  잠재력을
 제작해서  것은 아니다

   세 소  층   특 로
 다수의 분산되어 있는 게이머

 않을 것이다
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잠재적으로 심각한 또 다른 위협은 Activision이 전통적인 콘솔-발행 (console-
publishing) 모델에 심하게 의존하고 있다는 것이다. 콘솔의 이전에는 알 수 없는 
것들이 많이 있으며 현재 Activision은 웹 기반 또는 모바일 게임과 같이 새롭게 
부상하는 기술에 많은 투자를 하고 있지 않다. 향후 이러한 기술이 급속하게 
도약할 경우 Activision은 준비가 되어있지 않아 사업을 다각화한 다른 
경쟁업체에게 상당한 시장 점유율을 빼앗길 가능성이 있다.  
 
 

 

 
 Figure 4.2: Activision은 콘솔이 이행하는 동안에도 지속적인 성장을 위해 지나치게 

콘솔에 의존하고 있다.  
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V. 목표와 전략 
 
1999년 Activision은 SPEED라고 하는 전사적인 이니셔티브를 채택하여 다음
같은 목적을 달성하고자 했다. 
 

과 

 포트폴리오 다각화를 통한 재무 안정 (Stability) 
 시장에서 증명된 프랜차이즈와 기술에 바탕을 둔 고 품질의 인터랙티브 
엔터테인먼트를 일관성 있기 제공하여 예측 가능성 확보 (Predictability) 

 전 세계적인 비즈니스 관례와 시스템을 지속적으로 개량하여 효율성 확보 
(Efficiency) 

 세계적 수준의 프랜차이즈, 기술 및 인력에 대한 투자를 계속하여 자산 
증가 (Equity) 

 학습과 결과 중심의 교육을 통해 인력 개발 (Development) 
 
다음의 전략이 SPEED를 채택한 이후 Activision의 폭발적인 성장을 이끌었다. 
 

 
 

게임 프랜차이즈의 구축과 연례화 
기존 브랜드에 기초하여 새로운 프랜차이즈를 개발함으로써 Activision은 위험 
요소를 줄이고 브랜드가 없는 재산과 관련된 마케팅 비용을 줄이며 재무 
안정성과 예측 가능성을 화복할 수 있다. 자체 개발된 지적재산권이 높은 
로열티와 라이선스 비용 부담 없이 높은 마직을 제공하는 출처가 되기는 하지만 
처음부터 프랜차이즈를 개발하는 것과 관련된 위험은 대형 발행업체가 바라는 

새로운 기술에 

대한 투자 

글로벌 마켓 

포지셔닝 강화

개발 능력 

향상 

게임
프랜차이즈의 
구축과 연례화

 

S.P.E.E.D 
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것이 아니다. Activision은
정적

 자사의 금융 자원과 규모의 경재를 활용하기 위해 
이고 예측 가능한 매출 기반을 필요로 한다.  

도 제공한다. Activision의 CEO인 Robert 
otick씨는 다음과 같이 말하고 있다. 

 

페인을 실시해 자사의 제품을 차별화할 필요가 

 
모든 . 일반적으로 
표 직후 몇 달간은 높은 판매고를 올리지만 이후에는 급속하게 떨어진다. 

각 
랜드가 매년 매출을 이끌어내도록 하는 전략을 적극적으로 추구하고 있다. 이 
회사의 Tony Hawk Pro Skater 프랜차이즈는 1999년 이후 여러 플랫폼 상에서 9 
번의 릴리스가 발표되었고 현재 2 개의 틀을 개발 중이다. NPD Funworld에 
따르면 이 게임이 전 세계적으로 10 의 매출을 올린 미국 유일의 
대규모 비디오 게임 프랜차이즈라고 밝히고 있다. Activision의 Call of Duty 
프랜차이즈는 6 개의 릴리스 모두 베스트 셀러였고 현재도 1개가 개발 중이다.  
 
개발 능력 향상 
시장 랙티브 엔터테인먼트 업을 급속한 통합으로 있다. 
2006년 vision은 10 개의 내 튜디오를 유지하고 있으며 그 중 
3개는 최근 2년 사이에 인수한 것이다. 품질 좋은 개발 재능에 투자하여 
Activision은 성공률을 높이고 새로운 릴리스의 품질을 높이고 있어 증가하는 
개발 비용과 점점 더 고착화되고 있는 시장 점유율에 대한 심한 경쟁을 겪고 있는 
산업에서 마진을 높이고 있다.  
 
이러한 전략은 또한 활성화된 콘솔 더 단편화 되고 있고 특색 있는 
여러 사용자 그룹의 출현을 경험하고 있는 시장에 대처하는 데 Activision이 
유리한 위치를 차지할 수 있도록 한다. 개발 능력의 폭을 넓혀 Activision은 
당한 자원을 더 많은 장르의 다양한 플랫폼에서 운영할 수 있는 게임 개발에 

리지 않으면서도 더 많은 게임 
 

안
 
기존 브랜드로 작업하는 것은 브랜드가 없는 타이틀을 소개하는 것과 관련된 
마케팅 비용을 줄여둔다는 장점
K

“발행 업체들이 소비자의 주목을 받기 위해 경쟁하면서 
절대적인 마케팅 비용도 증가했습니다. 게임을 즐기는 사람이 
늘어남에 따라 공급업체들은 좀 더 세심한 마케팅, 광고, 
프로모션 캠
있습니다.” 

 게임의 수명은 비교적 짧으며 다수의 경우 1년도 되지 않는다
발

이러한 짧은 생명주기를 감안하여 Activision은 게임 프랜차이즈를 연례화하여 
브

 타이
억 달러 이상

역동성은 인터
 현재 Acti

 산  몰아가고 
부 개발 스

 기반이 점점 

상

전념할 수 있다. 이에 따라, 자원을 너무 얇게 늘
사용자 층을 목표로 하는 게임을 개발하며 새로운 플랫폼에 대한 게임 개발에 더
많은 재능을 투자할 수 있다.  

 
글로벌 마케팅 포지션 강화 
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Activision은 고품질의 현지 언어 버전의 게임을 발표하고 주요 지역에서 직접 
판매 관계 수립의 횟수를 늘려 기존 해외 매출 기반과 수익을 적극적으로 
늘리고자 노력하고 있다. 해외 매출은 2000 회계 년도 이후 전체 통합 매출에서 
속 절반 정도를 차지해 왔으며, 미국 시장이 계속 성숙함에 따라 새롭게 

럽에서의 사업 확대는 2000년대 초부터 상당한 성장을 이루었다. 유럽 시장은 
모든 면 매 모델을 
스페인 접 판매 
방식을 이다. 
 
아시아
ctivision은 2006년에 대한민국 서울에 발행 사무소를 열고 아시아 지역에서 

 
 

계

부상하고 있는 해외 시장이 향후 성장의 추진력이 될 전망이다.  
 
유럽 
유

에서 미국 시장과 유사하며 Activision은 자사의 직접 판
과 이태리에 적용하여 상당한 성공을 거두었다. Activision은 직
 호주, 덴마크, 노르웨이, 포르투갈, 스위스로 확대할 계획

 
A
일관성 있는 전략 개발을 지속적으로 방해해 온 알 수 없는 문제를 해결하기 위한
첫 발을 내디뎠다. 이 지역은 중산층이 늘어나고 풍요의 수준이 높아지고 있기
때문에 새롭게 부상하는 주요 시장이기는 하지만 서구 발행업체에게는 
수수께끼로 남아있다. 서구의 소매 모델은 아시아에서 실패했고 불법 복제판이 
판매를 대신하고 온라인 게임이 확산되고 있다. 온라인 게임은 서구 
발행업체에게는 대부분 생소한 분야이다.  
 

 

 

 이전 

그림 5.1 2000 회계 년도 이후 전체 통합 매출에서 계속 절반 정도를 차지해 왔다. 

신 기술에 대한 투자 
콘솔
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그림 5.2: 새로운 엔터테인먼트 대안, 줄어든 플랫폼 배타성, 높은 하드웨어 가격이 콘솔
업그레이드 속도를 늦추고 있으며 차 세대 콘솔 이행에서 적극적 콘솔 기반을 단편화 시키고 있다. 

후 수년간 회사 매출의 중심을 이룰 것이기 
 

고 

우려 
 가격, 더 적은 

랫폼 배타성은 소비자들이 이전 보다 훨씬 더 완만하게 업그레이드를 진행할 
 의미한다. 

 
 

로 인해 
용이 증가할 것이라는 것을 의미한다. 이러한 콘솔 발행 비용의 증가는 새로운 

 투자 확대의 매력과 모바일과 온라인 게임, 직접적인 디지털 배포와 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

휴대용 기기 
Activision의 휴대용 게임 분야에 대한 투자 확대는 2002 – 2006 기간 동안 212%의 
매출 증대를 가져 왔으며 2005 회계 년도에서 2006 회계 년도 기간에만 46%가 
가했다. 휴대용 게임은 본질적으로 그 특성이 일상적인 것이기 때문에 

인 내용을 담고 있어 더 많은 고객 층에 접근할 수 
있도록 한다.  것은  Harris Interactive 연구 결과에도 반영되었는데 이 

Activision은 이전 세대의 타이틀이 향
때문에 이러한 타이틀로부터 너무 멀리 떨어지지는 않으려 조심하면서도 새로운
플랫폼이 출현하면 플랫폼에 대한 지원을 유지하기 위해 상당한 투자를 하
있다. 이러한 전략은 이전의 콘솔 이행 과정에서는 효과가 있었지만 현재 
진행되고 있는 7 세대의 콘솔 이행은 상당한 차이점이 있기 때문에 몇 가지 
사항을 제기하고 있다. 새로운 엔터테인먼트 대안, 높은 하드웨어
플

것임을
 
콘솔 업그레이드가 늦어진다는 것은 Activision이 PS3, Wii, Xbox 360, PSP,
Nintendo DS와 같은 차세대 콘솔과 이전 세대의 콘솔 모두로 구성된 콘솔 기반이
점점 더 단편화되어 가고 있기 때문에 다양한 제품을 개발하고 발행함으
비

기술에 대한
같은 새로운 매출원을 증가 시킬 것이다.  
 

 
 
 
 

완만한 콘솔 업그레이드와 단편화된 
적극적 콘솔 기반 

줄어든 폼

AIM 

MySpace 
PS3: $500+ 

Wii: $250+ 

Resident Evil 4 
-  GC 

Halo 2 
- Xbox

캐주얼 온라인 게임 Xbox 360: $300+ 

새로운 엔터테인먼트 
대안

비싼 하드웨어 가격  플랫  배타성

Grand Theft Auto
- PS2 

 

증

타이틀의 특성도 좀 더 보편적
 이  2002년
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연구에 따르면 남성과 여성 콘솔 소유 비율 간의 상당한 성별 차이는 휴대용 
기기에 분야에서는 사실상 사라졌다. 같은 연구는 또한 여성은 좀 더 일상적인 
카드, 퍼즐, 워드 게임을 선호하여 유명한 콘솔 타이틀을 피하고 있다는 점을 
강조하고 있다. 최근 닌텐도의 DS와 소니의 PSP가 발표되어 휴대용 게임의
기반을 넓혀주고 있고 이러한 기반을 목표로 한 게임 투자가 Activision의 추가 
성장을 주도할 것으로 보인다.  
 

 시장 

 
림

도

rca
상

4 
터

4  
는

케
 
자신의 를 리고자 하는 광고업체들은 범위  고객층과 정 고객층 
모두를 목표로 삼을 수 있을 정도로 유연하고 탄탄한 포트폴리오를 갖춘 대형 

 열심히 찾게 될 것이다. Activision은 현재 AC Nielson과 협력하여 

그  5.3: 휴대 기기 임의 매출은 2002 – 2006년 기간 동안 212% 증가했으며 2005 -2006 회계 
에만 46%가 증가했다. 

 내 광고 
dia 연구 보고에 따르면 게임 내 광 회계 년도 동안 1억 달러 
의 매출을 올렸으며 매년 그 잠재력은 기하 급수적으로 증 다. 18 – 
세의 남성  대한 관심을 며 이를 대체할 수 있는 
테인먼트 출처를 찾고 있다. AC Nie e  2004년 보고서  18 - 
세의 남성은 오 게임을 하는데 한 주에 14 시간을 소비하고 TV를 보는

 12 시간만 소비한다. 더 많은 소비 V에서 멀어짐에 따라 상당한 
팅 매출도 줄어들 것이다.  

용 게
년

 
게임
A 고가 2006 

가할 것이이

3 은 TV에  잃어가고 있으
ls n의 에 따르면엔

3  비디
자가 T데

마

 브랜드 알 광 한 특

개발업체들을

게임 내 광고의 가치 잠재력을 연구하고 이를 측정할 매트릭을 개발하고 있다. 
Activision의 CEO인 Robert Kotick씨는 다음과 같이 말하고 있다. 

"비디오 게임 산업은 가장 빠르게 성장하고 있는 엔터테인먼트 
비즈니스 중의 하나입니다. 비디오 게임은 곧 TV와 같은 주요 
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광고 매체가 될 것입니다. 이러한 매체의 인기를 감안하여 
비디오 게임 내에서 광고 매트릭스를 측정할 수 있는 표준화된 
방법을 만드는 데 있어 지도적 역할 수행을 원하고 있습니다… 
또한, 18 – 34 세의 나이든 남성 게이머들이 TV에서 멀어지고 
있는 현상을 보고 있기 때문에 게임 내 광고를 측정하는 
메트릭의 필요성이 특히 높습니다." 

Activision의 주요 과제는 전반적인 게임 경험의 질을 떨어트리지 않으면서도 
자사의 비디오 게임에 광고를 집어 넣는 방법을 찾는 것이 될 것이다. 공개적으로 
상업적 광고를 하는 게임은 게이머의 마음을 크게 상하게 하는 것이기 때문이다. 

 
그림 5.4: Chrysler는 Activision의 “The Movies” 안의 광고 공간을 구매했고 Nokia N93은 Tony Hawk, 

 게임 
온  직접적인 다운로드, 미시적 거래, 디지털 자산 판매에서 파생된 

 
 Xbox 
드 

“…전혀 새로운 Call of Duty 타이틀을 발표하는 것뿐만 아니라 

Project 8에 분명하게 나타난다. 
 
온라인
라인 게임은
다수의 새로운 매출원을 제공할 가능성이 있다. 이러한 매출원의 매출 발생 
가능성은 게임 내 광고의 가능성 보다 훨씬 크다. 게임 개발 업체들은 이러한 가상
경제의 추가 매출원 가능성을 신속하게 타진하고 있다. Activision은 현재
360에서 구동되는 Call of Duty 릴리스를 사용하여 디지털 자산 판매와 다운로
할 수 있는 콘텐츠의 가능성을 타진하고 있다. Activision Publishing의 
대표이사이자 CEO인 Michael Griffith씨는 다음과 같이 말하고 있다. 
 

흥미로운 세계 2차 대전 지역을 나타내는 멀티플레이어 맵 7개를 
무상으로 다운로드 받을 수 있도록 할 것입니다. 이러한 방식으로 
Call of Duty의 폭을 지속적으로 넓히는 것은 온라인 매출의 
가능성을 타진하고 게임을 하는 방법을 넓히는 첫 단계입니다.”  
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VI. 히
 
비평가
비평가 의 베스트 셀러 
타이틀  평가를 받았다. 품질, 전문적 비디오 
게임 비평을 모으고 있는 

93%, 91.5%, 87.2%을 받았다. 이 회사에서 2006 
회계 년도에 발표한 제품의 평균은 
79.3%이었다. 
 
Activision의 평점이 강조하듯이 소비자들은 
Activision 브랜드에서 품질을 연상한다. 
Gamerankings.com은 Activision과 Activision 
Value 브랜드로 발행된 477개의 타이틀에 대한 
12,614명의 평가에서 71.4%를 기록했다. 전 
세계 2위 규모의 비디오 게임 발행업체이며 Activision의 일차적인 경쟁업체인 

특하고 혁신적인 게임 플레이 
Activision의 가장 성공적인 타이틀의 주요 특징은 플레이어를 끌어 들이고 
플레이어에게 전 과제를 주는 독특하고 신적  게임플레이이다. 차세대 
콘솔에서 운영되는 게임은 고해상도의 그래픽, 라운 화 품질의 컷
생동감 넘치는 .  채널 디오와같은 기능을 갖추게 겠 만 이러한 모든
요소를  묶어줄 게임플레이가 없다면 타이틀은 울 이

영화를 보 니고 게임을 즐기려고 하기 때문이다. 

레이 
드를 지원하며 전체적으로 실제 스케이트 보드를 타는 느낌을 정확하게 
묘사하도록 개발된 첫 다. 게임물리학, 제적  캐릭터 묘사, 
일류 그래픽, 칭찬할 한  트랙  게임의 성공에 기여 지만 이 
게임을 오늘날 수십억 달러의 프랜차이즈로 든 것은 대하고 상호 작용성이 
높은 환 , 양한 게임 의 평론가 
Shawn Rider씨는 다음과 이 말하고 다. 

 
“게임을 하는 사람으로서 여러분은 라인을 선택하고 이를 
준수함으로써 자신의 상상력을 펼칠 수 있습니다. 게임을 하는 

트작의 핵심 성공 요소 

의 호평 
의 호평을 받으면 상업적으로 성공하기 쉬우며 Activision
은 게임 평론가들 사이에서 항상 높은

Gamerankings.com의 통계에 따르면 베스트 
셀러인 Tony Hawk’s Pro Skater, Call of Duty, 
Return to Castle Wolfenstein 은 각각 평점 

Electronic Arts의 평점은 74.3%였다. 
 

독
 
 도 혁 인  

 놀 영  장면, 
 5 1 오   되 지  

 하나로  실패하기 쉬  것 다. 
게이머는 려는 것이 아  
 
Tony Hawk’s Pro Skater는 직관적이고 반응이 빠른 컨트롤, 다양한 플
모

 번째 게임이었  실 인

만 사운드 모두가 했

만  광
경, 다양한 움직임 다  플레이였다. Gamrankings.com

 같  있
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올바른 방식이 있는 것은 아니지만 
이 에 히

세련되게 플레이 할 수 있는 
여지가 많습니다.  때문  단순  “익스트림 스포츠 
게임”이라고 분류할 수 없습니다. 그 이상의 것입니다. 플레이 

성은 욕심 많은 모든 게이머의 관심을 끌고 

레이가 독특하고 혁신적인 콘텐트 보다 훨씬 중요하다. 
명  
팅

 
  

로워졌다. 세
의 차원을 게임에 추가했다. 네 

awk게임이었다. 즉, 개방형 느낌을 채택하여 
릭

과, 

 상당히 
을 거둔 Grand Theft Auto의 

조품이기는 하지만 발표 직후 4 개월 동안 1,000만개가 판매되었다. True 
업체가 더 크고 좋아진 게임을 

구축하기 위해 자신들의 떻게 효과적으로 활용할 수 있는가를 보여주는 
좋은 예이다. Activision은  직선형 진행방식, 다양한 식의 게임 레이,
광범위한 인터랙티브 환경을 채택하여 Grand Theft Aut 을 성공 작품으로,  
개선된 작품으로 만들었다

시스템의 복잡
흥미롭게 만들 수 있는 것입니다.”  

 
독특하고 혁신적인 게임플
무수한 Tony Hawk 후속편의 성공이 이것을 증
기본적인 개념은 같다. 플레이어를 실제 스케이
흥미를 끌 수 있는 스케이팅 환경에 빠지도록
편은 더욱 개선 되었다. Tony Hawk’s Pro Skater
개선되었으며 게임을 하는 방법이 새
보여주어 온라인

하고 있다. 각 Tony Hawk 게임의
 느낌을 정확하게 묘사한, 
만드는 것이다. 하지만, 각 후속 

2는 레벨이 높아졌고 컨트롤이
 번째 후속 편은 PS2의 힘을 
번째 후속 편은 이름만 Tony 
게임 플레이 방식이 상당히 
터를 키우고 새로운 기술을 
흥미로운 줄거리를 게이머에게 

H
변화되었다. Tony Hawk’s Underground은 캐
습득하며 광범위한 환경을 탐색하는 기능
제공하고 있다. 
 
True Crime: Gameplay의 교훈 
True Crime: Streets of LA이 줄거리를 전개하기 위해 진부한 콘텐트에
의존하고 있고 근본적으로 Take Two가 상당한 성공
모

Crime: Streets of LA의 성공은 대규모 발행
자산을 어

 비  방  플  
o 더

. 
 

  
Activision 프로파일     

     
40



그림 6.2: True Crime: LA는 Take Two의 Grand Theft Auto를 대 성공작으로 만든 다수의 게임 플레이
요소에서 영감을 얻었다.  

 

 

랜차이즈의 두 번째 후속편인 True Crime: New York City의 판매 부진은 
독창적이고 혁신적인 게임플레이의 중요성을 다시 한 번 배우게 된 계기였다. 
이전 타이틀과 동일한 공식을 사용하여 유명인을 캐스팅했고 광범위하면서도 
놀랍도록 맨하튼 섬을 정확하게 묘사했다. 하지만, 최종 제품은 실망스러운 
판매고를 올렸고 비평가들로부터도 좋은 평을 얻지 못했다. 이전의 True Crime: 
Streets of LA가 gamerankings.com으로부터 80%의 평점을 얻은 것과 비교하여 
평균 63%의 평점을 얻었다. Activision을 탄탄한 게임이라고 추천하면서도 다수의 
평론가들은 혁신적이지도 독창적이지도 않다고 비평했다. True Crime: New York 
City은 잘 실행되었음에도 불구하고 지루한 게임 플레이를 지루한 개념으로 
포장한 것에 불과했다.  
 

라이센싱 
Activision은 게임의 기반으로서 점점 더 라이선스를 받은 지적 재산권에 
의존하고 있다. 라이선스를 받은 브랜드의 대중 시장 어필이 상당한 시장 

 
Activision는 자사의 재무 능력을 사용하여 유명 음성 연기자와 인기 있는 랩 
아티스트를 초빙했으며 LA 지역 중 더 많은 부분을 정확하게 지도로 표시하기
위해 상당한 인력을 투입했다. 대도시 지역을 놀랍도록 정확하게 디지털로 
재창조한 것을 상호 작용을 통하여 탐색하는 즐거움이 게임의 주요 판매 
요점이었으며 이 부분이 Take Two의 Grand Theft Auto가 할 수 없었던 
것이었다.  
 
프
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잠재력을 만들어 내기 때문에 라이선스는 히트 타이틀 성공에서 중요한 역할을 
수행하고 있다. 
 
고객들은 긍정적인 브랜드 연계가 존재한다는 가정하에 자신들이 친숙한 
브랜드가 뒷받침하는 제품에 대해 기꺼이 돈을 지불한다. 게임이 평론가들로부터 
환호를 받지 못한다 할지라도 타이틀을 뒷받침하는 라이선스의 힘은 종종 상당한 
판매로 이어진다. 다수의 게임은 선물로 주어지며 비디오 게임에 친숙하지 않은 
나이든 선물 기증자들은 구매할 때 본인들이 신뢰할 수 있는 브랜드에 의존한다.  
 
Marvel Entertainment 와 Activision의 라이센싱은 X-Men과 Spiderman에 기반을 
둔 다수의 히트 타이틀로 이어졌다. 다른 영화 설비와 함께 포장된 
Shrek과 Madagascar 게임은 DreamWorks Animation SKG와의 라이센싱 협약의 
결과였다. 
 

유비퀴터스 광고 
제품의 성공을 결정하는 핵심적인 요소는 발행업체가 효과적인 마케팅과 광고 
캠페인을 통해 인지도를 형성하는 능력에 달려 있다. 매년 1,000 편 이상의 

공간과  주목을 얻기 위해 경쟁하고 있다. 이러한 수준의 성숙도에서 
중 시장 소비자들은 친숙한 제품에 돈을 기꺼이 사용하며, 이러한 친숙함을 

20만 
매체 
다. 

ctivision의 마케팅 노력에는 온라인 활동, PR, 인쇄물 및 방송 광고, 잘 조정된 
터넷 

타이틀이 시장에 범람하고 있으며 이 모든 타이틀이 제한된 소매점 판매대 
 소비자의

대

높여주는 것은 유비퀴터스 광고이다. 
 
Activision 타이틀의 성공은 2006 회계 년도에 마케팅을 위해 지출한 2억 8,3
달러의 비용 덕분이다. 이 금액은 회사 일년 경비의 20%에 달하는 것이다. 
광고가 마케팅 비용의 68%를 차지해 전체 금액이 1억 9,260만 달러에 달했
 
A
상점 내 및 업계 프로모션, 협력 광고 프로그램 참여, 직접적인 대응 체계, 인
또는 CD를 통해 배포하는 데모 소프트웨어를 통한 제품 샘플링 등이 있다. 



VII. 른 기업에게 주는 교훈 

치로 성공적으로 이전 시켰다. Activision은 자사의 개발 능력을 확장했고 게임 

을 혁신의 

디오 게임이 대중 시장에 호소하는 제품이 되고 있기 때문에 상당히 
요하다. 

on은 
ity 
 

회사이기도 했다. Activision은 외부의 두 
튜디오가 상업적으로 성공을 거두었다는 것이 증명되자마자 두 회사를 

션을 행사했다  Beenox는 캐나다 퀘벡에
개발 재원에  용이하게 하기 위해 인수했다. 업  북미지역에서 가장 

    . 

  Activision  불필 하 에 무리를 주지 않고도 적 
자원의 질을  수 있도록 했다. 

전략적 협력관계 구축  
Activision의 지속적인 인수와 강력한 라이센싱 협약의 강화는 더 광범위한 
소비자 층에 호소하여 새로운 시장 부문을 포착할 수 있는 기회를 제공했다. 매출 
생성 잠재력이 증명된 프랜차이즈가 뒷받침하는 게임 개발이 업계가 성숙되고 
비디오 게임이 대중 시장에 호소하는 제품이 됨에 따라 기업의 성공에 핵심적인 
것이 되고 있다. 
 
Tony Hawk와의 협력 관계는 “액션 스포츠”라는 별명이 붙은 완전히 새로운 
범주의 게임 개발로 이어져 커다란 잠재력을 가진 게이머 시장을 개척하게 
되었다. DreamWorks Animation SKG와 Marvel Entertainment와의 협력관계는 

다
 
자본의 현명한 관리 
Activision이 90년대 전반에 걸쳐 급속한 성장을 이룸으로써 상당한 금융 자원을 
사용할 수 있게 되어 업계의 다른 업체 보다 상당히 유리한 위치를 차지하게 
되었다. 이러한 유리한 입장을 현명하게 활용하여 비즈니스 업계를 선도하는 
위

개발이 점점 기술적으로 어려워지고 있기 때문에 이러한 능력은 중요하다. 또한, 
새로운 기술에 투자하여 새로운 매출원을 만들었고 이는 Activision
최전선에 있도록 만들었다. 강력한 라이선스도 인수했는데, 이는 업계가 
성숙되고 비
중
 

주요 개발 탤런트의 조심스러운 인수 
Activision은 강력한 프랜차이즈를 통제할 수 있도록 하거나 핵심적인 전문 
영역을 회사에 가져다 주는 조심스러운 인수 전략을 추구하고 있다. Activisi
종종 인수하기 전에 잠재적인 스튜디오를 시험 가동해 본다. Activision은 Infin
Ward의 Call of Duty에 대한 주요 투자 회사였고 Raven Software의 Return to
Castle Wolfenstein에 대한 주요 투자 
스

인수하는 옵 . 게임 개발회사   잇는 주요 
 접근을 이 기 은  

빠르게 성장하고 있는 개발풀 중의 하나이다
 
조심스러운인수는 이 요 게 운영  인

 품 높일
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인기 있는 영화를 활용할 수 있도록 하여 광범위한 영화 관람
보통 영화 개봉 후 뒤따르는 마케팅의 물결을 활용할 수 있도

객을 목표로 삼고 
록 했다.  

국에 있는 대규모 소매업체와 조심스럽게 협력하여 배포 채널에 대한 통제를 
 증가하고 공동 마케팅 캠페인의 효과가 높아졌으며 

다. 
 

 이 접근법은 Activision이 상업적으로 성공할 가능성이 적은 게임을 
러낼 수 있도록 한다. 이 프로세스는 개념, 평가, 프로토타입, 시제품, 알파로 

분이 포함된 위원회가 철저한 

기에 

 
표준화된청신호 비디오게임 개발에 있어 가장 핵심적인 
로세스이지만 종종 간과한다. 게임 개발은 서로 다른 이해를 대표하는 개발자, 

리하고 비용을 통제하기 위해서는 모든 
로젝트를 모든 관점에서 철저하고 지속적으로 평가하는 것이 중요하다.  

 끌어오기 위해 동일한 목표를 추구한다.  

 

 

 
미

개선했고, 이에 따라 마진이
전반적인 소매점 진출이 증가했다. Activision은 유럽에서 배포 채널을 직접 
관리하고 있어 매출이 증가함에 따라 자사의 배포 비즈니스 마진을 증가 시켰
유럽의 강력한 배포 네트워크 덕분에 LucasArts Entertainment의 지원을 받게
되었다. LucasArts는 유럽 전역에 자사의 게임을 배포할 수 있는 독점권을 
Activision에게 부여했다.  
 

청신호 프로세스 
1998년에 도입된 Activision의 청신호 프로세스는 게임 개발에 대한 단계적 
접근법이다

걸

구성되어 있다. 각 단계에서 회사 주요 관리자 대부
검토를 실시하여 운영의 개발 및 마케팅 측면 모두에서 입력을 도출한다.  
 
이 프로세스는 전망이 나쁜 프로젝트를 초기에 포착하여 수백만 달러의 개발비를 
절감할 수 있도록 했으며 좀 더 이윤이 높은 방향으로 투자를 다시 배포할 수 
있도록 했다. 청신호 프로세스의 도입으로 80%의 프로젝트가 첫 두 단계에서 
취소 되었고 90%가 첫 세 단계에서 취소되었다. 수익이 적은 프로젝트를 초
포착하는 것은 개발비의 70%가 3 단계 이후에 발생하기 때문에 중요하다. 

  프로그램은   
프

마케팅 담당자, 관리자로 구성된 대규모의 교차 기능적인 팀을 필요로 하는 
복잡한 작업이다. 이러한 복잡성을 관
프

 
프랜차이즈의 구축과 연례화 
금융 안정과 예측 가능한 소득을 달성하기 위해서는 대규모 및 소규모 발행업체 
모두 프랜차이즈를 구축하고 연례화 해야 한다. 대규모 발행업체는 주주를 
설득하기 위해 금융 안정성을 추구하고 소규모 발행업체는 좀 더 현금이 많은 
금융업체로부터 자금을
 
대규모 및 소규모 발행업체에게 금융 안정성과 예측 가능한 수입은 성장의 
근간이기는 하지만 격심한 경쟁, 변덕스러운 사용자, 순환하는 업계는 이러한
성장을 달성하기 점점 더 어렵도록 만들고 있다.  

  
Activision 프로파일     

     
44



  
Activision 프로파일     

     
45

Activision은 프랜차이즈를 구축하고 연례화하는 전략을 추구하여 이러한 문제를
성공적으로 다룰 수 있었다. 기존 프랜차이즈와 라이선스를 받은 소유권

 
에 

존하여 게임을 개발하면 처음부터 타이틀을 개발하는 것과 관련된 위험을 

은 

 위해 친숙한 캐릭터와 줄거리에 의존하고 있다 
지라도 지속적으로 새롭고 흥미로운 게임을 개발해야 한다. 그렇지 않으면 

험이 발생한다. 후속 편은 오랜 프랜차이즈의 매출 창출 
 

 
레이를 단순히 재탕하는 것에 의존하는 후속 편은 게임의 흥미를 쉽게 잃을 수 

sion은 
992년의 부도에서 회복한 이후 주로 콘솔에 중점을 두고 있으며 1994년 이래 

러한 

이지 
은 비즈니스 모델의 점진적인 잠식은 게임 업계의 판도를 바꾸고 있다. 온라인 

스 모델에 상당한 투자를 하고 있지 
않은 은이러한콘솔 이전에서심각한위험에노출되어있다 업계가

핵심적인 시장 점유율을상실하고매출원에 손상을 입게 될 것이다. 

의

줄이고 수요를 더 정확하게 예측할 수 있다. 또한 마케팅 비용을 줄일 수 있는 
장점이 있어 발행업체가 제품을 판매하는 것 보다는 개발하는 것에 더 많은 
중점을 둘 수 있도록 한다. 타이틀이 범람하는 성숙된 시장에서 타이틀의 성공
타이틀 뒤에 있는 브랜드의 힘에 의존하는 경우가 많다. 고객은 자신이 친숙한 
브랜드가 뒷받침하는 제품 구매에 기꺼이 돈을 지불하는 경향이 있다. 
 
발행 업체는 제품을 판매하기
할

후속 편 (sequelitis)의 위
잠재력에 상당한 영향을 끼칠 수 있다. 소수의 히트 프랜차이즈가 전체 매출의
상당 부분을 주도하는 업계에서 이것은 재난이 될 수 있다. 후속 편을 피할 수 
있는 핵심은 지속적으로 높은 품질을 추구하고 게임 플레이를 새롭고 흥미로운 
차원으로 높이는 것이다. Activision의 실적이 저조한 True Crime 프랜차이즈가 
증명하듯이 시간을 두고 검증한 캐릭터와 줄거리에 의존하지만 전편의 게임
플

있다. 
 

새로운 플랫폼에 대한 투자 
Activision의 성장은 새로운 콘솔 플랫폼에 대한 투자 성공에 힘입은 것이었지만 
협소하게 중점을 두면 게임 판도의 변화에 대응하지 못할 수도 있다. Activi
1
콘솔이 이행하기 이전에 차세대 게임 개발에 상당한 투자를 해 왔다. 이
전략이 64 비트와 128 비트 콘솔 이전에서는 상당한 실효를 거두었지만 앞으로 
다가 올 이행은 더 복잡할 것이라고 믿을 만한 충분한 이유가 있다. 
 
다수의 엔터테인먼트 대안과 온라인 캐주얼 게임과 직접 배포와 같은 전통적
않

캐주얼 게임, 모바일 게임, 대안적 비즈니
 Activision        .  
예상 보다 빨리 이러한 대안적 엔터테인먼트 플랫폼을 채택할 경우 변화에 
대비하지 못한 기업은 준비가 되어 있지 않다는 사실을 깨닫게 될 것이고 

  

 


