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Ⅰ. 인터넷 포털의 현황 - 국내 인터넷 포털 시장의 변화

90년대 말 닷컴 붐 형성 2000년 포털 전성시대 2001년 닷컴 버블론 대두
2002년 BIG 3중심의 인터넷 포털 시장으로 재정립 & 다원화 되는 포털 시장

닷컴 버블론과
함께 많은 포털
업체들의 도산
혹은 사업 방향
전환
수익기반을 위
한 대형화와 전
문화 혼재

유료화로의 급진전

인터넷 포털BIG3정립
부가서비스 시장의 확대
다원화 되는 포털 시장의
경쟁 격화 예상
유무선 연동형 포털 등장
해외로의 진출

Ubiquitous

인터넷 포털의
르네상스
우후죽순으로 생
겨난 종합, 전문
포털

닷컴의 붐과 함께 인
터넷 포털은 빠른
성장을 보임

90년대
후반

2000년 2001년 2003년2002년

급변하는 포털 시장의 변화로 인하여 국내 포털 업체의 주요 서비스 또한 변화를
거듭하게 됨

급변하는 포털 시장의 변화로 인하여 국내 포털 업체의 주요 서비스 또한 변화를
거듭하게 됨
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Ⅰ. 인터넷 포털의 현황 - 최근 인터넷 포털의 수익성 개선

다음, NHN의 경우 지난해 실적 대폭 개선다음, NHN의 경우 지난해 실적 대폭 개선
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닷컴도 이제 돈을 번다?!
Ex) 다음: 영업이익(153억원) 

매출 구성 : 온라인 쇼핑(1,641억원), 광고(400억원), 아바타 등 거래서비스(211억원)

원인 : 1. 유료서비스 정착
2. 광고매출 증가
3. 시스템 투자 마무리에 따른 비용 감소, 인력 재배치
4. 인터넷 인구의 꾸준한 증가

닷컴도 이제 돈을 번다?!
Ex) 다음: 영업이익(153억원) 

매출 구성 : 온라인 쇼핑(1,641억원), 광고(400억원), 아바타 등 거래서비스(211억원)

원인 : 1. 유료서비스 정착
2. 광고매출 증가
3. 시스템 투자 마무리에 따른 비용 감소, 인력 재배치
4. 인터넷 인구의 꾸준한 증가

출처: 교보증권
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Ⅱ. Big3 법칙 Perspective

※ 잭디시 세스와 라젠드아 시소디어의 [빅3 법칙]에 의하면,

시장에는 제너럴리스트와 스페셜리스트들이 있으며,

제너럴리스트 중에 빅3들이 항상 존재함.

그리고 제너럴리스트와 스페셜리스트 사이에는 함정이 있음

제품/시장스페셜리스트제품/시장스페셜리스트

총
자
산
이
익
률

Big 3의법칙과함정

전면적제너럴리스트
10%

전면적제너럴리스트

함정

40%

5%

1%

Big 3의법칙과함정

시장점유율
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Ⅱ. Big3 법칙 Perspective - 대표적인 Big 3 기업들

세계의 Big 3 기업들세계의 Big 3 기업들 미국의 Big 3 기업들미국의 Big 3 기업들

담배담배

호 텔호 텔

운동화운동화

브리티쉬아메리칸
토바코

브리티쉬아메리칸
토바코

필립모리스필립모리스

재팬토바코재팬토바코

매리어트매리어트

쉐라톤쉐라톤

힐 튼힐 튼

아디다스아디다스

나이키나이키

리 복리 복

인터넷 포털인터넷 포털

AOLAOL

MSNMSN

야후야후

경제잡지경제잡지

포춘포춘

비즈니스위크비즈니스위크
포브스포브스

은행은행

BOABOA

시티그룹시티그룹

J.P.MorganJ.P.Morgan
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Ⅱ. Big3 법칙 Perspective - 시장 점유율(MS)과 플레이어와의 관계

1위 기업의 MS가 70% 이상이면 2위 기업의 여지는 없다.

1위 기업의 MS가 50~70% 이면, 3위 기업의 여지는 없다.

1위 기업의 MS가 40% 이하이면 4위 기업의 여지가 일시적으로 생긴다.

1,2위 기업의 경쟁은 스페셜리스트에게는 영향이 안준다.

스페셜리스트의 사업을 시도하는 제너럴리스트는 보통 실패한다.

No. 1
40%↓

No. 1
40%↓

No. 1
50~70%

No. 1
50~70%

No. 1
70% ↑

No. 1
70% ↑

No. 2
T.T

No. 2
T.T

No. 3
T.T

No. 3
T.T

No. 2
^^

No. 2
^^

No. 4
^^;

No. 4
^^;

No. 1No. 1 No. 2No. 2
Specialist
^^

Specialist
^^

No. 3
^^

No. 3
^^

No. 2
^^*

No. 2
^^*

No. 1No. 1 SpecialistSpecialist
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Ⅱ. Big3 법칙 Perspective - 위치별 기업들의 전략

1위 기업의 전략1위 기업의 전략

외부의혁신을

흡수하라!

혁신을 주도하지 말고 빨리 따라가라 (혁신적 모방)

산업 전체의 표준을 확립하라

원가우위와 제품차별화를 추구하고 마진보다 거래량에 집중하라

핵심 글로벌 브랜드를 정해 세계일류의 마케팅과 광고를 개발하라

2위 기업의 전략2위 기업의 전략

가치에 초점을 맞추어라

1위 기업과의 효율성 격차를 좁혀라

리더를 따라하되 현명해야 한다.

분할방식으로 리더와 공존하라

리더를현명

하게모방하라!
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Ⅱ. Big3 법칙 Perspective - 위치별 기업들의 전략

3위 기업의 전략3위 기업의 전략

혁신하고

제휴하라!

혁신적인 기술을 개발하고 차별화를 시도하라

최고의 기회에 자원을 집중하라

게릴라식 마케팅을 활용하라

계산된 위험을 감수하라

스페셜리스트의 전략스페셜리스트의 전략

독점권과 제품 및 시장점유율을 유지하라

전문성을 지키면서 필요에 따라 하위 전문 분야를 개발하라

타깃 마케팅을 실행하고 시장 전이를 피하라

성장을 통제하라

전문성과

고객충성도를

지켜라!
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Generalist: BIG 3

커뮤니티

커머스

엔터테인먼트

커뮤니케이션

검색

Ⅱ. Big3 법칙 Perspective - 인터넷 포털의 Generalist vs Specialist

국내 포털 업체들은
대형화와 전문화 병행

Specialist국내 포털 업체들은
대형화와 전문화 병행

BIG 3 이외의 기업은 수익 증진을 위한 Niche 시장 개발을
위하여 보다 전문화 되는 추세
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Ⅲ. 국내 주요 포털 업체 전략 분석

인터넷 포털 기업의 BIG 3

인터넷 포털
BIG 3
-랭키 닷컴 순위

인터넷 포털
BIG 3
-랭키 닷컴 순위

회원 및 트래픽 규모에서 국내 1위 고
수3400만 명 이상의 가입자
->아시아 최대 가입자 규모
1일 4억5000만 페이지 뷰 기록
140여 만개의 커뮤니티 보유

주요 서비스: 무료 메일, 카페,
전자 상거래

하이브리드 포털의 원조
회원수: NHN-1100만 명
한게임-1900만 명

주요서비스: 검색 & 게임

세계 1위 포털 브랜드 인지도
100여 개의 서비스 실시

주요 서비스: 검색 & 미디어

1위

2위 3위

인터넷 포털 기업의 BIG 3

그 밖의 기업: 인수 합병이 이루어 지고 있음- 새롬 기술의 프리챌 인수
천리안,심마니,고인돌스 통합하여
데이콤엠마이(DacomMI)로 새로 출범

BIG 3는 차별화 된 주요 서비스 전략으로 인터넷 시장에서의 최강에 도전하고 있다BIG 3는 차별화 된 주요 서비스 전략으로 인터넷 시장에서의 최강에 도전하고 있다
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Ⅲ. 국내 주요 포털 업체 전략 분석

사업 다각화를 통한 마케팅 전략 - DAUM사업 다각화를 통한 마케팅 전략 - DAUM

• 현재 매출구조
- 메일과 카페의 인기를 바탕으로 한

쇼핑에 편중

- 링크된 쇼핑몰이 아닌 직접 쇼핑몰 운영

• 수익률 제고를 위하여 VIP 마케팅 실시
- 우량 고객 전용 콜센터 운용

- 할인혜택, 부가서비스

• Demarketing 실시 - 3개월 동안 활동이 없는 커뮤니티 폐쇄

• 인터넷 쇼핑 몰에서의 고객관계관리(CRM) 확대,적용
- 일대일 고객 맞춤 서비스 본격화

• 무선인터넷 서비스 진출-무선메시지 서비스, 무선 메일 알림 서비스,
휴대폰과 PDA에 서비스 실시, MMS형 서비스 강화

• 해외시장 공략
- 스페인어,포르투칼어,영어,일본어등 다국어 ASP서비스

- 최근 인터넷 게임, 사이버 폴더, 리쿠르팅 3개 분야 사내벤처 출범

과 미디어 사업에 진출

• 현재 매출구조
- 메일과 카페의 인기를 바탕으로 한

쇼핑에 편중

- 링크된 쇼핑몰이 아닌 직접 쇼핑몰 운영

• 수익률 제고를 위하여 VIP 마케팅 실시
- 우량 고객 전용 콜센터 운용

- 할인혜택, 부가서비스

• Demarketing 실시 - 3개월 동안 활동이 없는 커뮤니티 폐쇄

• 인터넷 쇼핑 몰에서의 고객관계관리(CRM) 확대,적용
- 일대일 고객 맞춤 서비스 본격화

• 무선인터넷 서비스 진출-무선메시지 서비스, 무선 메일 알림 서비스,
휴대폰과 PDA에 서비스 실시, MMS형 서비스 강화

• 해외시장 공략
- 스페인어,포르투칼어,영어,일본어등 다국어 ASP서비스

- 최근 인터넷 게임, 사이버 폴더, 리쿠르팅 3개 분야 사내벤처 출범

과 미디어 사업에 진출

전자 상거래
73%

온라인
광고
17%

97년5월 국내 최초의
무료 웹 메일 서비스
한메일로 포털의
기반을 다짐

99년 5월 국내
최대규모를
자랑하는

‘다음 카페’ 오픈

현재 수익 다변화를
위한 사업 다각화
진행

95년 소프트 개발 업체로 설립
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Ⅲ. 국내 주요 포털 업체 전략 분석

차별화 된 컨텐츠를 중심으로 선택과 집중 전략 - NAVER차별화 된 컨텐츠를 중심으로 선택과 집중 전략 - NAVER

2000.7 한게임
커뮤니케이션
+

원큐,서치션루션
인수 합병

2001.NHN으로
하이브리드 포털
서비스 실시

• 현재 매출 구조-게임과 검색 분야에서 66% 
주요 서비스 강화 전략

• 검색 및 게임 포탈 기반의 수익 모델 강화
제휴 전략- 무선포털 시장 진입:KTF 멀티팩과 제휴

유무선 콘탠츠 게임으로 시장 공략

전자 상거래 확대:전자 상거래 기반이 약한

중소 오프라인 업체와 제휴

e카달로그 & 동영상 프로모션 제공

Demarketing: 6개월 동안 사용하지 않은 ID 삭제

VIP marketing: 정액제 상품인 ‘한게임 플러스’가입 고객에게 부가혜 택
• 엔터테인먼트 등의 유료 콘텐츠 분야 강화
- 개인 홈페이지 프리미엄 서비스, 포토앨범 등

- 해외시장 공략: 일본, 인도네시아 진출

게임
47%검색

19%

온라인
광고 26%

전자 상거래 7%

1999.6
네이버컴으로 출발
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Ⅲ. 국내 주요 포털 업체 전략 분석

유무선 통합 포털 - 네이트유무선 통합 포털 - 네이트

라이코스 코리아의
다양한 컨탠츠

국내 최대의 무선가입자수
세계 최고의 무선인터넷 기술 리더쉽

차세대 멀티 인터넷
서비스

콘탠츠

커뮤니케이션커뮤니티

커머스

언제 어디서나 생활에 필요한 모든 정보와 엔터테인먼트 즐길 수 있는 서비스 제공

->위치기반 서비스의 실시간 교통정보, 모바일 전자 상거래, 홈네트워킹
즐겨 찾기, 자주 찾는 메뉴, 나만의 메뉴, 유선 인터넷과의 연계 등으로 맞춤 서비스 강화

∴ 모바일의 이동성 + 유선 인터넷의 다양한 컨탠츠 = 네이트

언제 어디서나 생활에 필요한 모든 정보와 엔터테인먼트 즐길 수 있는 서비스 제공

->위치기반 서비스의 실시간 교통정보, 모바일 전자 상거래, 홈네트워킹
즐겨 찾기, 자주 찾는 메뉴, 나만의 메뉴, 유선 인터넷과의 연계 등으로 맞춤 서비스 강화

∴ 모바일의 이동성 + 유선 인터넷의 다양한 컨탠츠 = 네이트
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III. 국내 주요 포털 업체 전략 분석

2003년 국내 인터넷 포털의 향후 추세2003년 국내 인터넷 포털의 향후 추세

유선 포털 무선 포털 유무선 연동형 포털유무선 연동형 포털

TV 포털TV 포털

통합형 포털

포털 시장의 전망

무선 인터넷 시장 개척을 위한 새로운 마케팅 전략 방안 도출
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IV. Biz Convergence 개념과 전략

Biz Convergence란?Biz Convergence란?

IT 발전으로인해기술과사업이복합화, 퓨전화하는현상 (디지털컨버전스)

<Convergence의 네트워크 환경>

• 휴대폰
• PDA
• 무선 LAN

모바일

• D-TV
• PC, 게임기
• 백색가전
• VCR, AV기기

가정

InternetInternet

• 카네비게이션
• 멀티미디어 단말기
• AV기기

자동차기업
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IV. Biz Convergence 개념과 전략

Biz Convergence의 유형Biz Convergence의 유형

· 통신과 금융의 컨버전스: SK텔레콤

· Telematics: 현대자동차, 도요타 자동차

· 홈네트워킹: 소니, LG전자, 삼성전자

>> 주요 기업의 Convergence  전략 <<

IT 업체의변신전략
•마이크로소프트 •IBM

가전업체의부가가치제고전략
•소니 •도시바 •삼성전자 •LG전자

산업간장벽저하와
경쟁격화

산업간장벽저하와
경쟁격화

통신관련기업의시장개혁
•Nokia    •KDDI     •SK텔레콤 •KT
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-강력한유통채널등오프라인기업들의강점을활용-강력한유통채널등오프라인기업들의강점을활용오프라인기업
과의공동마케팅

오프라인기업
과의공동마케팅

-기존의컨텐츠를모바일이라는새로운채널에활용-기존의컨텐츠를모바일이라는새로운채널에활용유무선통합포털유무선통합포털

-엔터테인먼트외의아이템으로유료화추진
-비즈니스컨텐츠유료화유력.
-엔터테인먼트외의아이템으로유료화추진
-비즈니스컨텐츠유료화유력.

컨텐츠유료화컨텐츠유료화

-정체가불분명하거나수익이덜나는회원들을정리함으로써불필요한비용을
줄여 단기적으로는수요가줄더라도중장기적으로는수요를확대하는정책

-정체가불분명하거나수익이덜나는회원들을정리함으로써불필요한비용을
줄여 단기적으로는수요가줄더라도중장기적으로는수요를확대하는정책디마케팅디마케팅

-제너럴리스트 or 스페셜리스트
-선택과집중
-정확한슬로건

-제너럴리스트 or 스페셜리스트
-선택과집중
-정확한슬로건

명확한포지셔닝

Marketing Strategy

V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략

명확한포지셔닝

Marketing Strategy

-이성적, 감성적마케팅을넘어서기업의사회적책임을강조함으로써
소비자로부터신뢰구축.

-이성적, 감성적마케팅을넘어서기업의사회적책임을강조함으로써
소비자로부터신뢰구축.공익마케팅공익마케팅

- 기업이 고객에게 말하고자 하는 메시지를 알기 쉽고 짧고 재미있게 전달함으로
써 상업성을 덜 드러내는 마케팅 기법

- 기업이 고객에게 말하고자 하는 메시지를 알기 쉽고 짧고 재미있게 전달함으로
써 상업성을 덜 드러내는 마케팅 기법스토리텔링스토리텔링
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McDonald’s 프랑스 지사의 디마케팅(demarketing)McDonald’s 프랑스 지사의 디마케팅(demarketing)McDonald’s 프랑스 지사의 디마케팅(demarketing)

V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 디마케팅(demarketing)

McDonald’s 프랑스 지사의 여성잡지 게재 광고
“어린이는 주 1회만 오세요~”

McDonald’s 프랑스 지사의 여성잡지 게재 광고
“어린이는 주 1회만 오세요~”

프랑스지사: Absolutely not!미국본사: Are you crazy?

미국화에 대한 반감이 강한 프랑스로컬 마케팅의 일환

건강에 안좋은 패스트푸드의 상징건강지향적 이미지 제고

한 달에 한 번 먹는 소비자는?새로운 수요창조
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 디마케팅의 유형

프랑스 맥도날드(주 1회만 오세요)

BAT 담배(금연 정보 제공)

산토리 맥주(절주 캠페인)

SK Telecom
(회원가입 중지, 연체고객 퇴출)

금융기관(소액계좌고객 차별)

인터넷 기업(비실명회원 정리)

명품업체(자사로고 숨기기)

락까페(아저씨고객 입장 불가)

정의: 단기적으로 상품수요를 억제시킴으로써
중장기적으로 수요를 늘려 수익증대에 기여
하도록 하는 마케팅

Image Up
(Mass Market Target)

외견적 디마케팅

Image Up외압이
있는 경우 (Mass Market Target)

외견적 디마케팅

수익성 제고,
Image Up
(일부 우량고객 Target)

선택적 디마케팅

수익성 제고,
Image Up
(일부 우량고객 Target)

선택적 디마케팅

외압이
없는 경우

공급부족시
수요억제
일반적 디마케팅

공급부족시
수요억제
일반적 디마케팅

한국전력(전력소비절약 캠페인)
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 디마케팅의 사례

인터넷 기업들의 디마케팅인터넷 기업들의 디마케팅

해당 이용자의 정체 불분명?   서비스 제공과 마케팅 측면에서 절차적, 비용적 손실 발생!!

1. 스카이러브

주민등록번호 이상, 비실명, ID 불분명, 불건전사용자 제적

1. 스카이러브

• 회원별 맞춤서비스 가능

• 온라인 상거래 안정성 확보

• 불건전 사용자/불건전 정보
의 유통 감소로 인한
이미지 제고

2. 네띠앙2. 네띠앙

비실명회원 정리

3. SBSi3. SBSi

실명 전환/가입시 멤버십카드 발급

4. 네이버4. 네이버

비실명회원, 참여도/로열티 낮은 회원 정리
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 공익 마케팅

브랜딩의 3단계브랜딩의 3단계

정신적(윤리적) 브랜딩 (공익, 윤리, 환경, 건강)

합리적 브랜딩 (품질, 제품 기능)

감성적 브랜딩 (감각, 상상력, 비전)

국내기업 미국, 유럽

Rational 
Branding

Emotional 
Branding

Spiritual 
Branding
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 공익 마케팅

• Avon은 화장품 방문 판매 회사
• Fortune지 선정 세계 500대 기업

• 핑크 리본 핀, 필기도구, 필크 리본 로고가 새겨진
화장품 라인의 개발/판매

• 전국적 차원의 모금활동
• 걷기 이벤트를 통한 기금 조성
4달러 미만에 불과한 핑크 리본 제품은 소비자들의
손쉬운 참여 유도

Avon Breast Cancer Crusade
- 유방암 원인 규명을 위한 학술 및 연구 지원, 
- 수술비 지원, 핑크 리본 캠페인 관련 행사 주최/후
원
- 유방암 예방을 위한 홍보 및 교육 활동, 
- 유방암 예방 검진 등

• 매출신장
• 소비자들의 인식 속에 유방암 예방에
대한 선도적 후원자로서 자리매김

• 고객들과 폭넓은 파트너십 형성

화장품 회사 Avon의 유방암 캠페인화장품 회사 Avon의 유방암 캠페인
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 – 사이버 정치 마케팅

2002년 대선에서 민주당의 사이버 마케팅2002년 대선에서 민주당의 사이버 마케팅

이번 대선에서 노무현 진영의 민주당은 인터넷을 잘 활용하여 젊은 세대들의
지지를 이끌어 내는데 성공 -> 대통령 당선의 원동력

인터넷을 통한 참여 유도인터넷을 통한 참여 유도 감성 스토리 텔링감성 스토리 텔링 쌍방향 커뮤니케이션쌍방향 커뮤니케이션

· 노짱, 노사모, 
knowhow, radioroh.com
tvroh.com 등 연상이
가능한 네이밍
· 컬러링(휴대폰 통화대기음)
에서 노무현 송 사용

· 쉽게 접할 수 있는 인터
넷 통해 친근한 이미지
를 일관되게 개발
· 딱딱하기 쉬운 정치 이
야기를 플래쉬, 만평 등
으로 제작하여 유권자
의 거부감을 제거하는
동시에 확실하게 정보
전달
· 재미있는 자료는 인터
넷 통해 급속히 확산
(Virus marketing)

- 커뮤니티의 게시판을
활성화시켜 유권자들의
적극적이고 비판적인
참여를 유도
-실제 유세장면이나, TV
광고, TV방송내용을 홈
페이지에 함께 게시함
으로써 온라인상으로도
선거운동을 동시에 진
행
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 스토리텔링

스토리텔링이란?

Statement vs Story
(교장 선생님 훈화말씀) (선생님의 첫사랑이야기)

짧고 감성적이다.

재미있고 이해하기 쉽다.

OPEN 된 MIND.

진실과 가깝다고 느낀다.

동화되어 몰입하기 쉽다.

길고 지루하다.

권위적이다.

닫힌 MIND로 임한다.

빨리 끝나기만을 기다린다.

스토리텔링이란?

스토리텔링이란 기업이 고객에게 말하고자 하는 메시지를 알기쉽고

짧고 재미있게 전달함으로써 상업성을 덜 드러내는 마케팅 기법이다!
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V. 인터넷 포털을 위한 마케팅 전략 - 스토리텔링

광고에서의 활용사례

· 12월 23일 월요일
오빠가 전화를 했다. 컬러링 바꿨냐고 했다. 바보, 컬러링만 들리고 내 마음은 안 들리냐?
너한테만 들리는 발신자별 컬러링이다. 

· 2003년 1월 11일 토요일
나쁜 놈 결혼한다. 딴 여자랑. 휴대폰으로 축의금 송금했다. 오천원... 
나를 놓치다니... 너, 큰 실수했다! 

광고에서의 활용사례

Virus Marketing에서의사례Virus Marketing에서의사례

A라는 남자가 살았다. 어느 날 A에게 사랑하는 사람이 생겼다. 그 여자는 담배가게 아가씨였는데 그 여자가

보고 싶어서 매일 담배를 사러 갔다. 그는 그녀에게 사랑을 고백하였고 두 사람은 연인이 되었다.A는 최선을

다해 그녀를 사랑했다. 그러나 몇 해가 지나 그녀에게 A 말고 다른 남자 친구가 생겼다. 그녀의 마음은 변했

고 A를 떠났다. A는 상처를 받았고 웃음을 잃어갔다. 그 후 그는 공부에만 전념했고 대학 졸업 후 마이크로

소프트사에 입사해 그곳에서 그는 MSN 메신저라는 프로그램을 개발하게 되었다. 이 프로그램으로 그는 돈과

명예를 얻었지만 회사에서 웃지 않는 사람으로 통하고 있었다. 그가 사랑하는 여자 때문이었다. 문득 그는

그녀가 보고 싶어져 그녀를 찾아갔다.  “돌아와 줄 수 없겠니?” 라고 그는 물었다. 하지만 그녀는 “미안…”
이란 말을 할 뿐이었다. 그는 또 다시 물었다. ”나…좋아했었니…. 내가 널 좋아했던 거 기억하니?” 그러나 그
질문에 대해서 그녀는 아무말도 하지 않았다. A는 집으로 돌아와 자신이 만든 MSN 메신져를 켰다. 그녀는

“remember”라는 대화명으로 “나 기억해 …절대 안 잊을 께,,네가 나에게 해줬던 것…..”이라고 말했다. 그
후로 A는 그녀 외의 어떤 사람도 “remember”라는 단어를 대화 명으로 사용할 수 없도록 만들었다.
(ps) 실제로 MSN 메신저도 “remember”라는 단어나 그 단어를 포함한 문장을 대화 명으로 사용할 수 없다고 한다.
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VI. 시사점

Generaist  VS Specialist  양자택일 하라!!!Generaist  VS Specialist  양자택일 하라!!!

이업종에서 배워라!!!이업종에서 배워라!!!

Business Convergence 기회를 포착하라!!!Business Convergence 기회를 포착하라!!!

수익성을 위해 현명하게 디마케팅을 하라!!!

스토리텔링식의 감성마케팅을 구사하라!!!스토리텔링식의 감성마케팅을 구사하라!!!

수익성을 위해 현명하게 디마케팅을 하라!!!

타 기업에 앞서 공익 마케팅을 선도하라!!!타 기업에 앞서 공익 마케팅을 선도하라!!!
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