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E3 Show report

현 황

1. 400여개 업체 750여개 게임 총 2,000개의 item

2. 게임이 아니라 예술 (ART)이다.

- 차별성 없는 PC게임은 경쟁력이 없다.

- 틈새 시장에 대한 공략이 필요하다. (ex. 하얀마음 백구)

3. PC게임 유통변화에 대한 예고 (CD-Free 다운로드 서비스)

4. PC게임과 온라인게임의 구별이 점차 사라진다. (탈장르 현상)

5. X-box등 차세대 게임기에 대한 관심 집중

- PC게임에서 Console게임으로 방향 전환

6. Game Marketing Company의 필요성 인식
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게임종류게임종류

아케이드 게임아케이드 게임

온라인게임온라인게임

비디오 게임비디오 게임

PC게임PC게임

네트워크게임네트워크게임

전용 그래픽 보드를 사용하며, 게임장에서

일정 금액을 넣고 즐기는 게임

전용 게임기와 게임컨텐츠를 필요로 하는

게임

PC를 사용하는 stand-alone 게임

PC 게임에 기반을 두고 멀티플레이가

가능한 게임

게임 회사나 ISP의 서버에 게임을 장착하고

이에 접속하는 수십-수만 명의 이용자들이

동시에 게임 진행

Hardware Interface에따른분류
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국내게임시장규모와전망

업소용 게임
/790,000

가정용 게임/3,800

On-line 게임/21,600

PC 게임/86,000
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On-Line Game 시장규모

2.661

금액

2002

40%60%1.901494%1.188228%200온라인게임

성장률성장률금액성장률금액성장률금액

200120001999구분

(단위 : 억원)출처: 대우 증권

향후 시장 규모 예측

-2001년도에는 2000년도에 비해 전년대비 성장률이 60%이 감소한 1,910억원 수준 전망

-2002년 3분기까지 시장 예측은 2,661억원의 규모로 전년대비 성장률이 40%에 머물 것으로 전망

성장률 저하 원인

-전체적인 경기 위축의 영향

-성장의 바탕이 되었던 PC방의 수적 포화상태에 따른 증가율 감소
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유료 서비스 현황 (1)

유료워바이블

유료레드문JC엔터테인먼트

유료슬레이어즈

유료영웅문태 울

유료미르의전설

유료마지막왕국

유료천년엑토즈소프트

유료퀴즈퀴즈

유료엘리멘탈 사가

유료일랜시아

유료텍티컬 커멘더스

유료어둠에 전설

유료바람에 나라넥 슨

유료리니지엔씨 소프트

유료 현황게 임 명업 체 명

게임업체분석
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유료 서비스 현황(2)

유료스톤에이지이니멈

유료카롬 시뮬레이터네오엑트

유료다크세이버위즈게이트

PC 유료 / 개인 무료포트리스CCR

유료신세계(천인의 서)씨에이치 텔레콤

유료헬브레스시멘텍

유료스타체이스코디넷

유료판타지 포 유이야기

유료메틴이미르 엔터테인먼트

유료가디우스이스트 엔터테인먼트

유료마제스티팬텍네트

유료드래곤라자이소프넷

유료조선협객전토미스 정보통신

유료 현황게 임 명업 체 명

게임업체분석
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100%1.188억합계

3.6%43억-기타

1%12억헬브레스시멘텍

2.8%33억조선협객전토미스 정보통신

3.4%40억아크메이지(무료)외마리텔레콤

3.4%40억레드문 외JC 엔터테인먼트

4.2%50억영웅문 외태울

5.9%70억천년 외엑토즈 소프트

6.7%80억다크세이버 외위즈게이트

22.7%300억바람의 나라 외넥슨

46.3%550억리니지엔씨 소프트

시장점유율매출액게임명업체명

(2000년 기준)

업체별시장점유율

매출액 기준

엔씨 소프트와 넥슨 2개사가 차지하는 비율이 69%이르고 있음
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4천5백명83만명영웅문태울

9천명125만명레드문, 워바이블JC 엔터테인먼트

1만6천명260만명천년, 마지막 왕국엑토즈 소프트

5천명70민먕삼국지온라인(무료)북마크

3천명50만명다크세이버위즈게이트

1만7천명320만명바람의 나라, 어둠의 전설넥슨

6만9천명550만명리니지엔씨 소프트

평균동시접속자수누적회원수게임명업체명

업체별시장점유율

누적 회원 수 기준



11/38Battle Top Com. Marketing Dep.

이용회수

100100329869계

3.04.141036기타4

11.613.9238121한달에 1-2회 이용3

36.226.35119229거의 매일 이용2

49.255.581624831주일에 2-3회 이용1

19세 이하전체19세 이하전체

비율(%)응답자(명)구분

(자료 : 소비자 보호원)

게임이용자분석

1주일에 2-3회 이용한다는 사용자가 55.5%로 가장 많은 비율을 차지 하고 있으며 거의 매일 이용하는
사용자도 26.35%로 약 85%의 게임 이용자들이 상당히 많은 시간을 온라인 게임에 할애하고 있는
것으로 분석됨
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이용시간

4.96.6716584 ~ 6 시간4

2.41.968178시간 이상5

100100329869계

1.81.616146 ~ 8 시간6

9.110.9330951시간 이내3

32.833.261082892 ~ 4 시간2

48.945.571613961 ~ 2 시간1

19세 이하전체19세 이하전체

비율(%)응답자(명)구분

(자료 : 소비자 보호원)

게임이용자분석

1-4시간 정도를 사용하는 경우가 전체의 89%를 차지하는 것으로 분석됨
일주일에 2-3번 사용하고 한번에 1-2시간 이용하는 사용자가 많다고 할 때 한달 기준으로 계산하면 최소
월 8시간에서 최대 월 24시간을 이용하는 사용자가 가장 많은 비율을 차지하고있는 것으로 분석됨
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소요비용

4.563.68153210만원 ~ 20만원 미만7

0.610.582520만원 ~ 30만원 미만8

7.906.1026536만원 ~ 10만원 미만6

16.115.19531323만원 ~ 4만원 미만4

12.7713.69421194만원 ~ 6만원 미만5

100100329869계

0.30.231230만원 이상9

16.7216.0551391만원 미만3

21.5821.52711872만원 ~ 3만원 미만2

19.4523.01642001만원 ~ 2만원 미만1

19세 이하전체19세 이하전체

비율(%)응답자(명)구분

(자료 : 소비자 보호원)

게임이용자분석

종량제 서비스를 하고 있는 게임 포탈의 경우, 최소 월 9,600원에서 최대 월 28,800원을 소비하는 사용자가
가장 많은 비율을 차지하는 것으로 분석된다.
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2.682만명721만명371만명온라인게임 이용자

2001년2000년1999년구 분

온라인게임이용자현황 / Life Cycle

쇠퇴기 4년

-새로운 마케팅 활동

-신규 게임과의 연계

성숙기 3년

-서버 운영 및 증설

-지속적 업데이트

성장기 2년

-게임 상용화

-게임 인지도 확산

도입기 1년

-획기적인 기획

-초기 거대 자본

피시게임

네트워크게임

온라인게임
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275%15040J.C엔터테인먼트

233%20060위즈게이트

190%18062엑토즈소프트

100%600300넥슨

116%1200553엔씨 소프트

성장률2001년(목표) 2000년업체명

(단위 : 억원)

2000년주요업체매출현황및 2001년매출목표

엔씨 소프트와 넥슨이 2000년 전체 온라인 게임시장의 69% 장악, 시장 편중 현상 심화
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개발사사이트내서비스

1세대 Model (http://www.nexon.com)

자사 게임 개발 홈페이지를
통한 서비스

<Features>

-자체 개발 게임 서비스
-단순한 과금 방식
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On-Line Game ASP (Application Server Provider)

2세대 Model (http://www.korea.com)

<Features>

-온라인 게임 개발사와 컨텐
츠 사용계약을 체결, 다양
한 온라인 게임을 한곳에 모아
사용자 편의성 추구
-올해 국내 시장이 약 700억
원대 를 형성할 것으로 예상
-다양한 게임
-다양한 결재 방식
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On-Line Game ASP (Application Server Provider)

3세대 Model (http://www.battletop.com)

온라인게임, Billing, P/G 패키지

Affliate site 제공

프로모션 이벤트, 게임대회

게임컨텐츠(게임동영상, 뉴스등) 제공

컨텐츠확보, 

수익발생, 

구축비용/관리인력 절감
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차별화방안

신규 온라인게임 up-date

개발사와 연계한 365일 이벤트

신규 PC 및 보드게임 up-date

게임 전용구장 이용한 오프라인대회

게임 동영상 및 뉴스 up-date

게임 관련 컨텐츠의 지속적인 제공
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게임 ASP의특징

기술적 구현 용이용이하지 않음과금의 다양화

고수익저수익패키지 판매 수익

신속함늦음대중화 속도

용이함어려움패키지화

용이용이하지 않음콘텐츠 제공

정확히 구분됨불분명각 회사간 역할 분담

높음낮음Net Work Performance

새로운 BM전통적BM (Biz Model)

One source Multi useStand Alone구분
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Battle Top

게임개발사

신용카드

무통장입금/
계좌이체

700ARS

P/G

(Payment Gateway)
-고객편의제공

-고객결제방식의선택폭확대

-수익창출

-결제채널다량확보

-서비스의보편화

-시대를선도하는

패러다임창조

금결원

System Flow

TB soft
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Security System

1. 실시간네트워크모니터링을통한감시

2. 네트워크상의광범위한비인증활동을감시및침입검출

3. 분산형시스템으로한장소에서기업전체의다중네트워크모니터

4. 최신의해킹기법을기반으로침입형태인식

5. 지속적인모니터링과탐지

6. 비인증활동시도에대하여자동적으로대응

7. 실시간으로보안정책적용
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기대효과

User

- 저렴한 비용으로 다양한 온라인게임을 집에서 즐길 수 있음

(기존에 가맹 PC방에 가는 수고를 덜고 월 3만원에 달하는 정액요금 낼 필요 없음)

- 각 사이트에서 연계하는 이벤트 혜택

Game developer

- 파트너 마케팅(Partner Marketing)을 통한 시너지 효과 창출 및 홍보효과

- 마케팅을 위한 인력과 비용의 최소화 가능

- 기존업체 : 신생업체의 시장참여 저지 효과

- 신생업체 : 신규시장 참여 및 홍보 효과

Service provider

- 중간 유통 서비스에 따른 수익 발생

- 회원 유치 효과 발생
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파트너선정시고려사항

-기존의 브랜드를 가지고 있는 우수한 업체를 선정하라

-특정한 타겟 그룹을 집중적으로 공략할 수 있는 사이트와 제휴 하라.

-초기 시장 진입 그룹보다는 안정적인 회원수로 수익을 내거나 낼 가능성이 있는 업체와 제휴하라

-독점적인 컨텐츠를 가지고 있거나 창출할 수 있는 사이트와 제휴하라

-새로운 마케팅 전략을 구사하고 새로운 인센티브를 찾아내는 업체와 제휴하라

-해외 시장을 공략할 수 있는 업체와 제휴하라
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오프라인과연계한방안

Case 1) Coca cola 와 CCR의 공동 마케팅

온라인-오프라인 공동마케팅

인터넷 기반의 유명 온라인 사이트와

유명 오프라인기업과의 공동마케팅이

활발하다. 
이 같은 움직임은 이런 방식의 결합이

서로 다른 분야에 대한 보완 효과가

높을 뿐 아니라 적은 비용으로도

단기적 매출증대를 꾀할 수 있고

브랜드 인지도 제고 등에도

큰 효과를 거둘 수 있기 때문으로

풀이된다. 
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오프라인과연계한방안

Case 2) ‘미르의 전설’과 MSD 공동 마케팅

주기판 유통업계의 게임 캐릭터를 활용한 캐릭터 마케팅이
붐을 이루고 있다. 관련업계에 따르면 MSD IVC Miditech 
등 주기판 유통 업체들이 게임 소프트웨어 개발업체들과 잇
따라 제휴를 체결, 게임 캐릭터를 제품에 부착하거나 소프트
웨어를 번들로 판매하는 등 공동 마케팅을 활발히 전개하고
있다. 
MSD는 지난 2월 액토즈소프트와 제휴를 체결, 온라인 게임
인 ‘천년’을 주기판 캐릭터로 활용한 데 이어 최근에는 위메
이드와 제휴를 맺고 역시 온라인 게임인 ‘미르의 전설2’를
그래픽 카드 캐릭터로 사용키로 했다.

사진) 미르의 전설 2를 캐릭터로 사용한 MSD 지포스2MX
그래픽 카드
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컴퓨터 구매시 온라인 게임
1개월 무료 이용 쿠폰 제공

컴퓨터 시리얼 번호를

입력하여 인증후 사용
* 적용방식

1. 2~3개의 온라인게임 1개월 할인 쿠폰 증정

2. 3개월(600분) 이용 쿠폰 증정

오프라인과연계한방안

Case 3) 삼보컴퓨터와 배틀탑과의 공동 마케팅
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기대효과

오프라인기업

- 온라인 마케팅을 위한 교두보 확보

- 게임 인기도에 비례한 매출 증대 효과

- 자사의 추가 상품 판매 연계가능

게임 개발사

- 강력한 자사 브랜드 파워 구축

- 게임 user에게 이벤트 제공 효과

- 행사 진행으로 인한 수익창출 기대

- 다양한 오프라인 기업을 대상으로 확장 가능
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300여개 PC방 가맹점 보유

-드래곤라자, 마지막왕국1, 마지막왕국2, 천년, 리뉴얼 서비스중

-스크린세이버 광고, 사외보 광고,  URL광고 지원

PC 방을통한온라인게임공급

이포켓(http://www.epocket.co.kr)
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PC 방을통한온라인게임공급

Wisetop 정보통신

-IP할당에 의한 PC방
부담이 아닌 end-user 과금체계로
전환

-PC방 경영성 악화 및
공생의 차원에서 협력방안 모색
필요
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- 게임 컨텐츠 유료 과금 (24시간 정액제) 

- 건당 3,000원 ~ 5,000원

- 국내 12개 호텔, 약 3,000여 객실에 설치

- 한국어 : 영어 : 일어 = 5 : 3 : 2 

Niche Market

Hotel game service 제공 (roonets.com)
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별도의 설치과정 및

CD 필요없이 클릭 후

바로 게임 실행

*2000년 주얼게임
시장 규모 155억

CD Free 서비스

CD Free 서비스 (WiseTop)
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게임런처
다운로드

게임별
다운로드

게임실행

CD Free 서비스

CD Free 서비스 (Hitel)

하이텔 유료 사용자와 메가

패스 하이텔 플러스 사용자

이용가능 한 서비스

(26개 CD 게임 이용 가능)
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CD Free 서비스

CD-Free 서비스(리얼 네트웍)

“ 게임 다운로드의 새장이 열렸다”

[Wired News]

리얼네트웍(RealNetworks)에서 PC

게임을 다운로드 버전으로 판매하는

사이트를 개설했다. 리얼 아케이드

라는 이 사이트는 현재 120가지

컴퓨터 게임을 보유하고 있는데 무료

게임과 데모 버전은 물론, 저가 게임

도 다운로드로 판매하고 있다.

그러나 이 다운로드 판매에 라이센스

를 내 주고 있는 게임 개발사가 그리

많지 않아 시장 확보에 어려움이

예상된다.

http://realguide.real.com/games/
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일본 현지법인

해외마케팅방안

환경

- 인터넷 인프라 빈약

- 게임기(플레이스테이션)와 아케이드 게임이 대부분의 게임시장 장악

- PC방 20여곳 개설(일본식 특성에 맞는 PC방 문화 도입) 현지인보다 외국인 사용자가 다수

- 모바일 게임 및 컨텐츠 시장 활성화

- 한국에 온라인게임에 대한 관심도 높음

추진사업

- M&R server (H/W server, S/W license) 제공 – N사, J사

- 유료 게임 컨텐츠 제공

- WCG 일본 예선시 대회 운영

- Internet Café 공동 추진 기획
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태국 조인트 벤처 (7월 설립 예정)

해외마케팅방안

환경

- 인터넷 인프라 미약(6천 2백만 인구 중 2%의 인터넷 인구, 국민소득에 비해 상대적으로 높은 PC가격

- 인터넷 인프라 매년 300 ~ 400% 급성장

- 게임에 대한 취향이 한국과 유사

- 3,000여개 이상의 PC방 인프라 보유

- 한국에 온라인게임에 대한 관심도 높음

추진사업

- M&R server (H/W server, S/W license) 제공

- 30만불 로열티 확보 및 배틀탑 태국 지분의 20% 소유

- 유료 게임 컨텐츠 제공

- TIGL(Thailand Internet Game League) 운영

- 배틀탑 Cyber Zone 사업

- WCG 태국 국가대표 선발전
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글로벌 마케팅 방법 및 유의 사항

해외마케팅방안

1. Contact 방법

1) 전시회 참가 및 자체 발굴

2) 아웃 소싱

2. 유의사항

1) 언어

2) 현지 경험

3) Open mind

4) Demo자료 및 영문 윈도우 준비

5) 순발력

6) 현실성 있는 사업계획 (Reference)
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질의 및 응답

질의및응답

배틀탑 신규사업부 박호준팀장

2009-5383, 011-9811-5266

On2off@battletop.com


