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소개  

게임 개발자는 마케팅 계획을 수립하는 것이 매우 어렵다는 선입견을 갖고 있는 경우가 

많다. 간략히 말하면, 마케팅 계획은 개발한 게임을 어떻게 플레이어들에게 전할 것인가에 

관한 “비행계획(flight plan)”이다. 마케팅 계획의 내용은 몇 가지 항목으로 구분할 수 있다. 

전략 계획이나 회사의 사업계획은 그 회사의 전략적 목표를 반영하는데, 마케팅 계획은 

이러한 주요 목표와 그 목표에 도달할 방법에 초점을 맞춘다.  

한번도 실행할 기회가 없을 수십 쪽에 달하는 마케팅 계획을 세울 필요는 없다. 효율적으로 

실행할 수 있는 간략한 계획을 세우는 것이 훨씬 바람직하다. 컴퓨터의 데스크톱 월페이퍼 

또는 마케팅 계획(목표, 행동, 주지사항)을 요약할 수 있는 1 쪽짜리 계획서를 활용하고, 그 

계획을 실행하고 개선해 나가도록 하자.  

http://www.gamasutra.com/features/20060519/jusso_01.shtml


 

 

마케팅 계획의 내용  

마케팅 계획은 다음과 같은 요소로 구성된다.  

•  목표  

•  배분  

•  제품  

•  추진  

•  웹사이트  

•  시연  

•  측정  

•  유지  

•  개선  

  

1. 목표 – 자기가 나아가야 할 방향을 확실히 하라  

목표는 여러분이 나아가야 할 방향을 정해준다. 인디 마케팅 계획을 수립할 때, 매출에 

대한 목표를 우선 정한 후 판매, 다운로드, 구매전환비율, 제품가격에 대한 목표를 계속 

추가해 나간다. 목표가 $50,000 을 버는 것이라고 가정하자. 게임 가격 책정은 몇 가지 

변수를 참작하게 된다. 일반적인 추세에 따라 $19.95 로 책정할 수도 있고 $9.95 로 

저렴하게 책정할 수도 있다. $29.95 로 정하는 사람들도 있다. 이는 개발한 게임의 성격, 

회사 상황, 목표 시장 등에 따라 달라진다. 가격을 추후에 조정하는 경우도 있다. 

$9.95 라는 낮은 가격 대신 $15.95 로 가격을 책정해도 여전히 같은 수준의 판매량을 

기록할 수도 있다. 하지만 우선 개발한 게임의 가격을 $19.95 로 책정했다고 가정하자.  

전자상거래 제공자는 매출액의 약 10%을 수수료로 취한다. 따라서 여러분의 실제 이익은 

게임 당 약 $18 가 될 것이다. $50,000 을 벌려면 약 2,800 개를 판매해야 한다. 플레이어 

100 명 중 1 명 정도의 비율로 게임을 구입한다면, 게임의 구매전환비율은 1.0%이다. 인기 

있는 게임들의 전환비율은 보통 2%~ 3%, 매우 인기가 좋은 경우에는 5% 정도이며, 

일반적인 게임들이나 치열한 경쟁이 이루어지고 있는 게임들은 0.1% ~ 0.5% 정도의 

구매전환비율을 보인다. 이는 1,000 건의 다운로드 당 1~5 건의 판매가 이루어진다는 

뜻이다. 여러분이 개발한 게임에 대한 반응이 괜찮아서 1.0% 전환비율을 보인다고 하자. 



계산을 해보면 여러분이 개발한 게임을 2,800 개 판매하려면 28 만 건의 다운로드가 있어야 

한다는 것이 이해될 것이다.  

 

Edoiki 게임 개념도  

정확한 기간 설정이 없으면 진정한 목표라 할 수 없다. 목표에 대하여 정확한 기간을 

명시해야 한다. 그런 다음 월별, 분기별, 연도별 또는 여러분에게 가장 적합한 기간 단위로 

목표를 세분화 한다.  



 

 

Edoiki 게임에 대한 마케팅 계획 목표의 예  

Edoiki 에 대한 목표는 다음과 같다: 

•  직판 목표: $50,000 (전자상거래 제공자 수수료 공제 후)  

•  기타 판매 목표: $50,000 (출판사/유통사 수수료 공제 후)  

•  총 판매액: $100,000 

직판 관련 세부사항: 

•  초기 가격: $19.95  

•  구매전환비율 목표: 1.0%  

•  다운로드 목표: 280,000 건  

•  단위 목표: 2,800  

•  기간: 2007 년 말까지  

직접 유통의 분기별 다운로드 및 판매 목표:  

•  2006 년 3~4 분기 : 600 개, 6 만 건 다운로드  

•  2007 년 1~2 분기 : 1,100 개, 11 만 건 다운로드  

•  2007 년 3~4 분기 : 1,100 개, 11 만 건 다운로드  

  

2. 유통 – 개발한 게임의 올바른 유통채널을 선택하라  

유통채널에는 몇 가지 대안이 있다. 인디 및 캐주얼 게임들은 통상 다음과 같은 유통 

채널을 활용한다:  

•  직영 웹사이트   

•  소매점  

•  포털  

•  컨텐츠 전달 시스템  

•  출판사 채널  

http://www.edoiki.com/


수립한 마케팅 계획 및 회사의 전략에 따라 복수의 유통 방법을 활용할 수 있다. 직판을 

위한 손쉬운 방법은 웹사이트를 만들어 그 웹사이트의 최적화에 집중하는 것일 것이다.  

캐주얼 게임의 경우, 캐주얼 게임 포털을 고려해볼 수도 있다. 각 포털들은 게임에 대한 

서로 다른 특성들을 갖고 있다. 가장 흔하게 활용되는 포털들은 다음과 같다: Big Fish 

Games, EA's Pogo, Gamehouse, GameXtazy, GameZone, Playfirst, Real Arcade, 

Shockwave, Trygames, Yahoo Games. 대상으로 선택한 포털을 여러분의 마케팅 계획에 

포함하고 각 포털의 10 대 베스트셀러 목록을 작성한다. 이 목록을 체크하면 여러분에게 

적합한 포털이 어떤 것인지, 잘 나가는 게임의 특성에 맞추기 위해 여러분의 제품을 어떻게 

개선해야 하는지 등을 더 잘 파악할 수 있게 된다. 인디는 통상적으로 포털이나 자체 

웹사이트를 통해 판매하지만, 소매점도 고려해볼 만하다. 그런데 소매점은 직접 접촉이 

매우 어렵거나 현실적으로 불가능할 수도 있다. 따라서, 소매점에서 여러분과 접촉하는 

것이 용이하도록 여러분이 조건을 만들어야 한다. 유통업체들이 쉽게 접촉할 수 있도록 

회사 웹사이트를 구축하고, 유통 채널을 국가별 또는 지역별로 구분한다. 접촉하려는 

출판사가 있으면, 적극적으로 활용한다. 소매점들과 거래를 성사시킬 수 있는 출판사들이 

많이 있기 때문이다.  

소매점 및 포털 이외에도 출판사들을 통해 판매할 수 있는 기회가 있다. 여러분을 위하여 

거래를 성사시켜줄 수 있는 인디 게임 출판사들이 많다. 인기가 높은 출판사로는 Garage 

Games, Indiepath, PopCap. 등이 있다. 이 회사들은 각기 계약조건이 상이하여 어떤 곳을 

선택했느냐에 따라 마케팅 계획이 달라질 수 있다. 출판사들과 독점 거래 계약을 했다면, 

자체 웹사이트를 통한 게임 판매는 불가능하며, 이 경우 직판 옵션은 활용하지 못한다. 

순수 출판사들 이외에, 컨텐츠 전달 시스템도 활용 가능하다. Valve's Steam 은 아마도 

최대의 컨텐츠 전달 시스템일 것이며 인디에게 적합할 것이다. 

마케팅 계획을 통해 어느 채널을 활용할 것인지, 어느 채널을 버릴 것인지 정해야 한다.  

http://www.bigfishgames.com/
http://www.bigfishgames.com/
http://www.pogo.com/
http://www.gamehouse.com/
http://www.gamextazy.com/
http://www.gamezone.com/
http://www.playfirst.com/
http://games.real.com/
http://www.shockwave.com/
http://www.trygames.com/
http://games.yahoo.com/
http://www.garagegames.com/
http://www.garagegames.com/
http://www.indiepath.com/
http://www.popcap.com/


 

 

Edoiki 유통 채널 

Edoiki 는 Edoiki website 를 통해 직판할 것이다. 우리는 직영 웹사이트 

외에도 Mumbo Jumbo/United Developers 와 Tri Synergy 를 접촉하여 

소매 채널에 관한 논의를 할 것이다. 다음과 같은 소매점들과 거래도 

가능하다: Dreamcatcher/The Adventure Company, Cylon Interactive, 

Merscom, MWR connected– 이들 가운데는 향후 참작할 대상도 있고 버릴 

대상도 있다.  

우리는 또한 비독점적 거래를 위하여 출판사들도 접촉할 것이다. 우선 대상 

가운데는 Shrapnelgames, JoWood, Matrix Games 가 있다. Edoiki 는 캐주얼 

게임 포털은 접촉 하지 않을 것이다. 이 게임의 목표 대상이 다르기   

때문이다.  

또한 Valve 와 접촉하여 Steam 을 통한 유통 기회를 논의할 것이다.  

 

 

http://www.edoiki.com/
http://www.mumbojumbo.com/retail/
http://www.trisynergy.com/
http://www.dreamcatchergames.com/
http://www.cylon.com.sg/
http://www.merscom.com/
http://www.mrwconnected.com/
http://www.shrapnelgames.com/
http://www.jowood.com/
http://www.matrixgames.com/
http://www.steampowered.com/

