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Trial Version 서비스 활성화

게임별 월정액 서비스 제공

온라인 게임 멤버샵 / 아이템샵 서비스 활성화

모바일 MMO 게임 가능성 검증

모바일 최적화 게임 성공

메이저 회사로의 집중

2006년 모바일 게임 시장 20% 성장

7대 NEWS로 본 2006년 모바일 게임 시장 결산
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Trial Version 서비스 활성화

[Trial Version]이란?

미사용자를 사용자로 유입하고
유료전환율 제고를 위해서는 우수한 게임성 보장이 필수

유료전환 포인트 등에 대한 세심한 기획이 필요

정보이용료 무료의 체험판 다운로드

일정 단계(시간)까지 게임 플레이

유저의 선택에 의해 완전판 구매 (정보이용료) 

모바일 게임의 부족한 마케팅 채널 / 
제한적인 게임 소개 및 체험 기회 등을 극복할 수 있는 서비스

미사용 유저 대상 진입장벽을 낮출 수 있는 서비스

모바일 게임 인식 제고를 위한 다양한 마케팅에 활용 가능

정보이용료 무료의 체험판

2005년부터 일부 게임 중심으로 서비스 개시

2006년 확대 제공

유료전환율

60% 이상
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게임별 월정액 서비스 제공

[게임별 월정액]이란?

지속적인 Benefit 제공 및 고객 Communication 한계

지속적인 서비스 업그레이드 / 정기적인 Communication
등 게임 활용도 제고를 위한 각종 프로그램 가동 중

네트워크 접속으로 발생하는 요금 (네트워크 정보이용료 +
네트워크 통화료) 부담을 최소화할 수 있는 서비스

지속적으로 요금이 발생하는 네트워크 게임 대상의 월정액 서비스

정보료 월정액 / 무제한 월정액 (정보이용료 + 네트워크 통화료)로 구성

2004년 말 서비스 개시

2005~2006년 본격적인 서비스 제공

2006년 매출 규모 : 약 120억원

삼국쟁패 / 레몬맞고&포커 (+19) / 넷테트리스 / 피망맞고 / 영웅서기 / 렛츠골프 등
약 20종 서비스 중

정보료 월정액 : 2,000 ~ 4,900원 무제한 월정액 : 4,000 ~ 9,900원
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온라인 게임 멤버샵 / 아이템샵 서비스 활성화

[멤버샵 / 아이템샵]이란?

일부 발생하는 미사용 장기 고객에 대한
Communication 강화 필요

멤버샵 고객의 Benefit 강화를 위한 초기 기획 필요
(온라인 게임 연동 강화 등)

온라인 게임과 연계된 새로운 BM

온라인 게임의 Cannibalization 없이 안정적인 서비스
제공

멤버샵 : 특정 온라인 게임에 대해 모바일로 가입한 회원을 대상으로
특화 쿠폰 / 특화 아이템 등의 혜택을 부여하는 서비스

아이템샵 : 모바일로 해당 온라인 게임의 아이템을 할인된 가격으로
구매할 수 있는 서비스

2005년부터 일부 게임 중심으로 서비스 개시

2006년 확대 제공

카트라이더 / 메이플 스토리 / 프리스타일 / 스페셜포스 / 넷마블 / 겟앰프드 / 던전 앤 파이터 / 서든어택 / 

크레이지 아케이드 BnB / 타임 앤 테일즈 등

약 10여종 서비스 중

멤버샵 : 약 3,000원 / 월 아이텝샵 : 할인된 가격으로 구매 가능
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세계 최초 모바일 MMORPG [아이모: The World of magic]

낮은 생산성 : 높은 개발비, 시스템 구축비, 서비스 운영비 등

모바일 MMO 인식제고 / 장기적인 프로모션 전개 등을 위한
제반 마케팅 환경 미흡

지속적인 업데이트 / 밀접한 고객 Communication 등을
위한 제반 운영 환경 미흡

모바일 게임에서의 MMO 가능성 검증

무선 통신 환경 / 단말기 / 컨텐츠 등 기술적 환경 발전 검증

서비스 현황
플랫폼

대응단말기
종

가격
가입자 동시접속자

KTF
WIPI

BREW
82종 * 무제한 월정액 : 4,900원/월

SKT WIPI 101종

* 기간제 정보료 정액제 : 1, 7, 15, 30
일
* 정보료 월정액 : 2,900원/월
* 무제한 월정액 : 4,000원/월

50,000명 2,000명

모바일 MMO 게임 가능성 검증

비밀이 많은 섬! 윙프릴 아일랜드에서 펼쳐지는 판타지

실시간 채팅 : 존(Zone) 단위의 공개 채팅창을 통한 매스채팅 / 1:1 귀엣말 채팅 가능

유저간 거래 : 상점 아이템 구입은 물론 언제 어디서든 유저간에 아이템 거래, 교환 가능

실시간 PvP : 두 개 진영중의 한 곳을 선택 / 상대 유저와 실시간 PvP를 통해 명예점수 상승 가능

다양한 외모 & 직업의 캐릭터 : 외모 선택 & 꾸미기 가능 / 캐릭터 육성 가능

무한 확장이 가능한 존 & 퀘스트 : Zone별로 데이터를 따로 관리 / 존 & 퀘스트 무한 확장 가능



7

원버튼 게임팩 [미니게임천국] 시리즈

[미니게임천국2]의 성공 요인

- 높은 게임성 : 게임 완성도 (기획, 그래픽, 사운드 등)

- 높은 접근성 : 원버튼 게임 / 간단한 과금 구조 / 폭넓은 Phone Coverage / 이동통신3사 동시 출시

- 체계적 / 장기적 프로모션 : [미니게임천국] 1년 간 지속적인 마케팅 / [미니게임천국2] 후속작 연계 마케팅 / 단계별 타겟

- Community 강화 : ‘학교대항전’ 랭킹 시스템 & 해당 시스템 활용 프로모션

- 추가 수익모델 창출 : 게임 구매, 캐릭터 구매, 하드모드 플레이가 가능한 마일리지 ‘별’ 추가 판매

모바일 최적화 게임 성공

[미니게임천국]

7개의 원버튼 게임으로 구성 / 특정 조건을 만족시켜야 얻은 수 있는 9명의 캐릭터

개인 랭킹은 물론 학교, 단체에 소속된 유저의 점수를 통합하는 ‘학교대항전’ 적용

[미니게임천국2]

10개의 원버튼 게임으로 구성 / 노멀&하드모드 / 12명의 캐릭터 게임의 중독성 제고

게임 구매, 캐릭터 구매 등이 가능한 마일리지 추가 유료화 모델 창출

플랫폼 가격 Open일
누적다운로드수
(2007. 01. 현재)

[미니게임천국] 2,500원/건 2005. 08 210만 건

190만 건
(출시 20일만에 50만건/
출시 45일만에 100만건)

[미니게임천국
2]

2,500원/건 + 알
파

2006. 09

GVM / GNEX
WIPI / BREW
WIPI / MIDP
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메이저 게임 회사로의 집중

[메이저 모바일 게임 회사]의 특징

시장 변화에 대한 신속한 대응력 필요

메이저 회사의 경우 시장 선도 게임 개발 / 
시장 확대 마케팅 전개 / 새로운 BM 창출 노력이 필요

우수한 게임성 + 고객만족도 제고 마케팅이 중요

모바일 게임에서의 Brand Power 중요

안정적인 개발력을 바탕으로 우수한 게임 출시

공격적인 마케팅 전재

다수의 Brand 보유

상위 5~7개사 매출 비중 전체 매출의 80% 점유 / 퍼블리셔로서의 사업 확장 도모

컴투스 넥슨모바일 게임빌

[미니게임천국2] [붕어빵타이쿤3] [서울타이쿤2] [에픽크로니클PE] [2007프로야구] [삼국쟁패 패왕전기]
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연도별 모바일 게임 시장 규모 추이

2006년 모바일 게임 시장 약 20% 성장

2002 2003 2004 2005

매출액 (억원) 1,004 1,458 1,617 1,939

20성장률 (%) 45 11

* 2006 대한민국 개임백서 / 문화광관부 & 한국게임산업개발원

2006년 모바일 게임 시장 규모 예측 : 약 2,300억원 (정보이용료 + 통화료 전체)

전년 대비 성장률 20%

양적 성장보다는 질적 성장

ARFU 증가 : 고사양 & 고용량 게임 / 단말기 저장 용량 증가

모바일 게임 유저의 저변 확대는 미흡

반면, 본격적인 모바일 게임 마니아 유저층 형성

모바일 게임 저변 확대 미흡의 원인

- 강력한 성장 동력 부재 : 무선 통신 환경 / 단말기 / 게임 컨텐츠 등 각각은 진화, 발전했으나
대규모 성장을 견인하는 요소로는 역부족

- 여전히 존재하는 모바일 컨텐츠에 대한 불신 / 인식 부족



10

2007년 모바일 게임 시장 전망

네트워크 게임 활성화

다양한 과금 모델 창출

산업 구조 개편

UCC 가능성 타진

대고객 마케팅 강화
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네트워크 게임 활성화

네트워크 게임 활성화의 걸림돌

요금 부담 : 네트워크 정보이용료 + 네트워크 통화료 발생

최적화 게임 부족 : 네트워크 활용, Community가 강화된 전용 게임 부족

2007년 네트워크 게임 활성화 견인 요소

요금제

: 데이터 통화료 관련 정액 요금제 가입자 확대

: 데이터 패킷 요금 30% 인하

: 네트워크 게임 관련 전용 월정액제 도입 및 특화 요금제 적용

- SKT : [넷게임 정액제] 해당 네트워크 게임 메뉴 내 전체 네트워크 통화료 4,900원/월

- KTF : [아이모: The World of Magic] 전체 정보이용료 + 네트워크 통화료 4,900원/월

컨텐츠 : 다양한 네트워크 게임 출시 예정

대작 RPG / Full 3D 대전게임 / 대전 묘미를 강조한 캐주얼게임 등

무선통신 : HSDPA(고속하향패킷접속) 서비스 확대

단말기 : ARM9 이상의 고사양 핸드폰 보편화
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다양한 과금 모델 창출

기존 모바일 게임 과금 모델

싱글게임 : 다운로드 건당 정보이용료 2,000 ~ 3,000원

네트워크 게임 : 다운로드 건당 정보이용료 0 ~ 3,000원 +

네트워크 정보이용료 (판당 과금 또는 패킷당 과금)

새로운 과금 모델 활성화 예상

싱글게임 + 추가 유료화 모델 적용

: 다운로드 정보이용료 + 마일리지 또는 아이템 판매 등

: [미니게임천국2] 별 판매 수익 – 다운로드 정보이용료 판매 수익의 15~20%

부분 유료화 모델 적용

: 다운로드 정보이용료 무료 + 아이템 판매 등

싱글게임 + 네트워크 유료화 모델 적용

: 싱글모드 + 네트워크 모드

: 풍부한 게임성 / 대전의 묘미 등을 위해 네트워크에 접속

* 우수한 게임성 대전제!!!
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산업 구조 개편

모바일 게임 업계의 구분

퍼블리싱 모델 적용에 따른 환경 변화

이동통신사

: 다양하고 경쟁력 있는 게임 수급 가능 / 효율적 운영 가능 / 마케팅 집중 가능

: 새로운 서비스 기획, 인프라 고도화 등으로 통해 시장 변화에 능동적 / 적극적 대응 가능

개발사 & 퍼블리셔

: 개발 역량 강화에 집중 가능

: 수준 높은 대고객 서비스 / 공격적 & 체계적 마케팅 전개 가능

구분 내역

개발 & 퍼블리셔

자체 개발력 보유 / 독자 브랜드로 서비스 제공
타 회사에서 개발한 게임의 퍼블리싱 진행
기존 검증된 마케팅 노하우 활용
시장을 주도하는 상위권 업체들이 지향

투자 및 전문 퍼블리셔

자체 개발력 부분적 보유 또는 미보유 / 서비스 브랜드 확보
게임 개발 단계에서의 직접 투자 가능
기존 검증된 마케팅 노하우 활용
개발 관련 노하우 부족으로 서비스 및 운영 관련 이슈 발생 가능

개발 스튜디오
자체 역량으로 개발만 전념
타 개발사 또는 퍼블리셔를 통해 서비스 제공
퍼블리셔와의 장기적 파트너쉽 지향
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UCC 가능성 타진

2006년 성공작의 공통점 : 유저 참여가 활발한 게임

모바일 게임에서의 UCC 가능성
고객 참여에 그치는 것이 아니라, 생산참여 + 유통참여 부가가치 창출이 관건

그러나 게임 컨텐츠의 특성상 일반 유저가 컨텐츠 생산에 참여하기 용이하지 않음

이를 극복하기 위해서는 [최소 참여 최대 효과]가 가능한 세심한 기획 및 시스템 기반 마련이 필요

[슈퍼액션 히어로]

가면 획득 시스템

WEB을 활용한 강력한 Communication

[미니게임천국2]

‘학교대항전’ 그룹랭킹 시스템

WEB + 오프라인을 활용한 강력한 Communication
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대고객 마케팅 강화

기존 모바일 게임 마케팅의 한계

마케팅 채널 부족

체계적인 마케팅 전개를 위한 전략 부재 및 효과 분석 한계

장기적 / 대대적 마케팅 전개를 위한 자본력 부족

2007년 대고객 마케팅 전개 가능 환경 조성

개별 게임이 아닌 통합 브랜드 & 회사 중심의 마케팅 전개

장기적 / 대대적 마케팅이 가능한 자본력 확보

: 자본력을 확보한 퍼블리셔의 시장 참여

: 메이저 업체 중심으로, CP에서 SP로의 역할 확대

대규모 고객을 확보하고 있는 타 분야 업체 (브랜드)와의 제휴 마케팅 전개

다양한 마케팅 전개를 통한 시장 저변 확대 예상
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