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1. 비디오게임시장동향

(1)  2002년비디오게임의정식유통

2 0 0 2년은국내 비디오게임시장의 역사적인

해이다. 그동안소규모수입상등을 통해전자

상가 등 일부매장에서만음성적으로판매되던

콘솔기기(비디오게임기)가 소니컴퓨터엔터테

인먼트코리아( S C E K )를 통해 2월부터‘P lay -

S t at ion 2 ( P S 2 )’가 공식으로 유통되기 시작하

였고, 12월부터는 마이크로소프트( M S )의‘X -

BOX’와 닌텐도( N I N T E N D O )의‘G a me cub e’

도 정식 발매 대열에 합류하여 합법적으로 공

식적인 시장이형성되는 해를 맞이했기때문이

다.

국내에 비디오 콘솔기기가 정식으로 유통된

것이2 0 0 2년이처음은아니다. 이전에도‘패밀

리컴퓨터’, ‘세가마크Ⅲ’에서부터‘메가드라이

브’, ‘슈퍼패미컴’을 거쳐‘세가새턴’, ‘P S’등

에 이르기까지 거의 모든 콘솔 게임기가 유통

된 바 있다. 예를 들어 L G는 <마츠시다 전기>

의‘3DO REA L’이란 게임기를‘3DO 얼라이

브’로 삼성은‘세가 새턴’을‘삼성 새턴’이란

이름으로정식발매하였다.

하지만 그 당시의 콘솔 기기들은 일정 수준

의 판매량은 올렸지만본격적인비디오게임시

장을 형성하기에는역부족이었다. 과거의콘솔

기기들이 본격적인 비디오게임 시장을 형성하

기에 다소 부족했던 것은 비디오게임 산업을

소프트웨어가 아닌 하드웨어에 치우친 경영전

략을 폈기때문이라고할 수 있는데, 특히게임

기 발매이후이용가능한정품 게임이 많지않

은 상황에서 대다수 게임기들에불법복제게임

이 사용되었기 때문이다. 따라서 게임 패키지

는 물론 게임 매뉴얼조차 없는 게임 타이틀이

유통되기도하였는데, 심지어는패키지와 매뉴

얼이 온전히 들어있는게임 타이틀에프리미엄

까지 붙어 소비자 가격이 더 높게 책정되는 경

우도 발생하였다. 이런 상황에서 불법 복제물

간의 교환 판매 등은 당연한 일들로 받아들여

지게 되었는데, 게임기기는있지만그 속에들

어가는 소프트웨어가절대 부족했던시대가 낳

은 불가피한현상이었다.

그런 점에서 2 0 0 2년부터 새롭게 형성되는

비디오게임시장은과거와는 다른양상을 보여

주고 있다. 국민소득 향상에 따른 문화산업의

발달, 주5일 근무제에 따른 여가활동 변화 등

의 간접적인 원인 뿐만 아니라 다양한 한글 비

디오게임 타이틀의 지속적인 출시, 유통망의

변화 등 직접적인원인으로도국내비디오게임

시장의활성화를기대해볼 수 있기때문이다.

(2) 타이틀발매및판매증가

차세대 비디오게임기라 불리우는‘P S 2 ' ,

‘X - BOX’, ‘G a me cub e’가 국내에 정식 발매

되면서다양한게임타이틀이출시되고있다. 

‘P S 2’는 발매 1년만에 1 0 0여개가 넘는 다양

한 게임이 출시되었고, ‘X - BOX’도 3개월이

라는 짧은 시간동안 약 3 0여개의 타이틀을 출

시하는 등 소프트웨어 발매 경쟁도 열기가 뜨

겁다. 게임기의 본래 기능이 게임을 즐기기 위
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(3) 국산비디오게임타이틀의개발

2 0 0 2년부터 국내에본격적인비디오게임시

장이 활성화되면서 국내 시장과 해외 시장 공

략을 위해국내 기술로 개발되는비디오게임이

생겨나고 있다. 국내 개발사가 만든 최초의 비

디오게임은 <조이캐스트>에서 만든‘매닉게임

걸’게임으로P S 1용 타이틀이다. 

‘P S 2’용 최초의 국산 비디오게임은<씨드나

인엔터테인먼트>의‘토막; 지구를지켜라 완결

편’이다. ‘X - BOX’용 타이틀로는 <판타그램>

이‘킹덤 언더 파이어 크루세이더’(가칭)란 게

임을 준비하고 있는 등 국내 기술로 개발된 비

디오게임을 조만간 접할 수 있을 것으로 기대

된다.

(4) 비디오게임유통망의다변화

국내 비디오게임 시장이 활성화되기 시작하

면서 눈여겨 보아야 할 점이 바로 비디오게임

유통망의 변화이다. 비디오게임이정식 발매되

기 이전에비디오게임은소규모 보따리상에의

해 형성된게임 전문상가를중심으로 유통되었

다. 전문상가는 서울 등 수도권에 집중되어 있

어, 지방에서는게임 타이틀을쉽게찾아볼 수

없었다. 또한 용산 전자상가를 중심으로 비디

오게임이 유통되었기 때문에 비디오게임에 큰

관심이 없는 일반인들에게 비디오게임은 여전

히 낯선 분야로 인식되었다. 하지만 현재 소니

컴퓨터엔터테인먼트코리아(SCEK), 세중게임

박스, 대원씨아이를통해 정식으로비디오게임

이 보급되면서과거에는 찾아보기힘든 전국적

인 유통망이 구축되었고, 각사의 경쟁적인 홍

보와 판매로 인해일반인들에게도쉽게 비디오

게임을 접하게 되어 이용자 저변이 확대되고

있다.

비디오게임기 유통망 채널에 따른 점유율을

살펴보면, 할인점과특약점의 점유율이 1년 사

이에 매우 높아진 것으로 알 수 있다. 이는 게

임기가 특정한게임상가에서팔리던 기존의 구

매 패턴에서 일상생활 가까운 곳에 위치한 곳

에서 판매되고 있음을 말해주고 있다. 이것은

비디오게임도 하드코어 중심에서 벗어나 일반

인들 대상으로하나의 생활문화로자리잡는 가

능성을보여주고있다.

<표 1-2-4-04> 국산비디오게임개발현황 2 0 0 3년2월말기준

회사명 게임명 게임쟝르 발매일 플랫폼

액시스엔터테인먼트 액셀임팩트 레이싱 2 0 0 3년5월 P S 2

손노리 S o u l l e s s 액션 미정 P S 2

씨네픽스 A q u a k i d s 패밀리 미정 P S 2

엑스포테이토 Come on Baby 액션 미정 P S 2

T a n k e r s 액션레이싱 미정 P S 2

Renegade Zero 미정 미정 P S 2

H i r e l i n g s 미정 미정 P S 2

판타그램 킹덤언더파이어크루세이터 미정 미정 X - B O X

G 2 G 엘릭서( E l i x i r ) 롤플레잉 미정 X - B O X

자료: 2003년2월기준, 각사자료
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한 기기임을 감안할 때, 다양한 게임의 출시는

비디오게임시장을 활성화시키는데 큰 역할을

수행하고있는것이다.

비디오게임기가발매된지1년만에비교적많

은 수의 타이틀이 발매될 수 있었던 것은 비디

오게임을 출시하는퍼블리셔가증가한 것도 중

요한 요인이다. ‘P S 2’의 경우 국내에 처음 보

급될 당시만 해도 5개 밖에 없던 퍼블리셔들이

2 0 0 3년 2월에는 2 0개에 이르고 있고, 발매계

약 체결사는1 0 0여개에이르고있다.

또한 < EA코리아>, <코코캡콤> 등기존의 게

임 P ubl i sher 이외에도 세계적인 비디오게임

P ubl i sher인< T HQ 코리아>, <세가코리아>등

이 설립되어 비디오게임시장은 더욱 활성화될

전망이다.

<표1-2-4-01> 2003년2월비디오게임발매현황

구분 발매일 국내발매일 국내출시타이틀수(개)

P l a y S t a t i o n 2 2000. 3. 4. 2002. 2. 22 1 0 1

X - B O X 2001. 11. 5 2002. 12. 23 2 6

G a m e c u b e 2001. 9. 14 2002. 12. 14 9

<표1-2-4-03> 주요비디오게임타이틀판매량 2 0 0 3년2월말기준

게임타이틀 발매일 판매량(개) 유통사 비고

철권태그토너먼트 2002. 2.22 7 5 , 0 4 5 S C E K

그란투리스모컨셉2002 도쿄-서울 2002. 4.18 6 8 , 5 3 4 S C E K

메탈기어솔리드2 2002. 5.30 약 5 0 , 0 0 0 KONAMI MARKETING ASIA

파이널판타지X 인터내셔널 2002. 6. 5 - EA KOREA

철권4 2002. 7. 1 8 3 , 2 0 2 S C E K

귀무자2 2002. 7. 5 5 5 , 1 7 3 KOKO CAPCOM

진삼국무쌍2 2002. 8. 8 5 5 , 1 1 7 KOEI KOREA

반지의제왕-두개의탑 2 0 0 2 . 1 1 . 1 2 6 2 , 0 8 9 EA KOREA

아머드코어3 2002. 8.29 5 6 , 8 0 2 YBM 시사닷컴

데빌메이크라이2 2003. 2. 6 3 7 , 2 8 0 KOKO CAPCOM

자료: 각유통사, 패미통PS2, 월간플레이스테이션등정리

<그림 1-2-4-01> 비디오게임의국내유통구조

<표1-2-4-02> 비디오게임Publisher 현황

구분 2 0 0 2년2월 2 0 0 3년2월

P u b l i s h e r 5개사 2 0개사

씨네매트릭스

<표 1-2-4-05> 비디오게임기유통망비율

( 2 0 0 2년2월)

할인점 온라인 특약점 전자양판점 백화점 기타

1 3 % 2 5 % 7 % 1 7 % 1 3 % 2 5 %

( 2 0 0 3년2월)

할인점 온라인 특약점 전자양판점 백화점 기타

3 3 % 4 % 3 9 % 7 % 8 % 9 %

자료: SCEK
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였다. 그 결과 온라인게임과 모바일게임 시장의

경쟁력은 세계수준에도달하였으나, 비디오게임

에서는 전문적인 개발사는 없다고 해도 과언이

아닐정도로 경쟁력이낙후되었다. 물론몇몇국

내 개발사가 비디오게임을 개발하고 있지만, 축

적된 기술과 노하우의 문제는 단시간에 해결되

는 것이아니다.

비디오게임산업을 For mat Holder Bu s i ne s s

라고도 한다. 즉 비디오게임을 개발하려면 먼저

는 For mat Holder (비디오게임기 개발사,

S ONY, MS, NINTENDO 등)와계약을 맺어야

하고, 이후 개발에 필요한 장비( D evelop ment

K it )를 제공받아야 하기 때문이다. 하지만국내

에서는 2 0 0 2년부터 비로소 정식으로 유통되기

시작하여 그 역사가 1년 정도로 미천하며, PC게

임과 온라인게임 중심으로 개발을 해왔던 개발

사들이 새로운 형태의 비디오게임을 개발할 수

있는기술력을갖추고 있지못한상황이다. 특히

다른 플랫폼과 비교할 때, 전문적인 비디오게임

개발자양성기관은극히부족한실정이다.

(2) 불법복제의문제

콘텐츠에 대한 불법복제는 영화, 음악 등 주

요 엔터테인먼트산업발전의주요한 장애 요인

이다. 게임도 예외가 아니어서‘P S 2’, ‘X -

BOX’등 비디오게임기에도 복제 게임을 재생

시킬 수 있도록 개조를 하거나, 게임을 대량으

로 복사하여 주는 등의 불법복제가 문제가 되

고 있다. 비디오게임 관련 업체들은 불법으로

개조를 하게 되면 A/S 등에 불이익을 주고 있

으며, 정부의 대대적인 단속이 실시되고 있어

재래시장을 중심으로 불법복제 게임이 줄어들

고 있으나 여전히 불법복제는 주요한 문제로

남아있다.

국내에 비디오게임기를 처음 유통하기 시작

한 S C E K가 운영하고 있는 <불법복제 신고센

터>에 따르면 국내 불법복제 비디오게임시장

규모는 약 3 0 0억원으로 추정하고 있다. 2002

년 국내 비디오게임시장 규모가약 1 , 5 0 0억원

이라고 하면, 약 2 0 %정도의 불법복제 시장이

존재한다고추정할 수 있는것이다. 이수치는

<그림1-2-4-04> 불법복제신고유형

자료: SCEK 불법복제신고센터
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2. 비디오게임시장의문제점

(1) 국내비디오게임개발인프라의부족

세계시장에서비디오게임은30% 이상의비중

을 차지하고성장하고있으나, 국내시장에서비

디오게임 시장은 2 0 0 2년에서야 15% 수준을 차

지하게 되었다. 특히세계적인추세와달리국내

비디오게임시장비중은온라인게임규모보다 훨

씬 적다. 

국내에 비디오게임이활성화되기시작한 시기

는 매우짧으며, 국내개발사들 중에서경쟁력을

갖춘 비디오게임 개발사를 찾기가 매우 어렵다.

따라서 당분간 국내 비디오게임 산업은 국산 비

디오게임보다는 외국의 유명 게임을 한국에 로

컬라이징하여 유통하는 형태를 취할 수 밖에 없

는 실정이다. 

국내에서 비디오게임은 법률적인, 제도적인

문제등으로인해한동안 침체기를맞았다. 국내

게임개발사들은벤처붐과 함께 온라인게임을중

심으로PC게임, 모바일게임개발에 역점을 기울

<그림1-2-4-02> 비디오게임의연도별시장점유비중(출하규모기준) 

<그림1-2-4-03> 비디오게임과온라인게임시장비중비교( 2 0 0 2년출하규모기준)
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있어, 온라인 게임을 하기에 매우 훌륭한 인프

라를 갖추고 있다. 이러한 상황에서 온라인게

임에 만족하고 있는 게이머를 비디오게임으로

전환시키기는 결코 쉽지 않을 것이다. 온라인

게임의 이용자는청소년을 넘어성인과 장년층

으로 확산되고 있는 반면, 비디오게임은 하드

코어에서 이제캐쥬얼 게이머로확산되는 시장

초기에있기때문이다. 

국내 게임이용문화는 대규모의 인원이‘길

드’나‘혈맹’과 같은 집단을 이루어 경쟁하고

협동하는 성향이 강하다. 이런 점에서 온라인

을 통한 공동체 문화는 한국의 게이머들에게는

친숙함을 넘어일종의 사이버문화로 자리잡고

있다. 반면 비디오게임은 개인적인 성향이 강

하고, 협동이 가능하도록 개발된 게임의 종류

가 많지 않으며, 네트워크화되었을 때에도 인

원의 제약이 있다. 더구나 채팅의 기능을 담당

하는 P S 2용 자판도 국내에서는 아직 보급되지

않은상황이다.  

S ON Y와 M S가 비디오게임기를 네트워크화

하는 계획을 진행하고 있고 현재 서비스 상태

에 있긴 하지만, 이미 온라인게임에 익숙해 버

린 한국의게이머를 비디오게임이용자로 전환

시키기에는 많은 제약조건이 있는 것이다. 금

년 4월경에 베타서비스되는 P S 2용 온라인게

임‘S o c om : US네이비씰’의 경우 플레이어들

간에 음성을 상호 전달하여 채팅의 기능이 일

부 가능하나, 이또한팀당 8명에한정되고, 당

장 이러한 기능이 부가된 종류의 게임도 많지

않은 것이다. 더구나 비디오게임의 주타겟인

청소년층은 PC방과 온라인게임에서도 최고의

고객층이다. 

청소년들에게 익숙한 온라인게임 이용의 패

턴을 어떻게 비디오게임 문화로 이끌어 낼 것

인가 하는 것이 향후 한국 시장에서 비디오게

임 마케팅의최대난제인것이다.

3. 비디오게임시장의전망

국내 게임 산업중에서 2 0 0 3년 비디오게임 시

장은 다른 게임 플랫폼과 비교해서 괄목할만한

성장을 이룰 것으로 예상된다. <SCEK>가2 0 0 3

년 2월2 2일“PS2 한국진출1주년기념행사”에

서 밝힌 2 0 0 3년 판매목표는 누적 합계로 1 0 0만

대, 즉 2 0 0 3년 한해동안 5 0만대 판매를 목표로

하고 있다. ‘X - BOX’측이 밝힌 판매목표 2 0만

대와‘G a me cub e’등을 합하여 약 8 0만대의 비

디오게임기의판매목표가설정되어있다. 

비디오게임기보급사의목표가100% 달성된다

면, 소프트웨어 판매를 제외한 단순 콘솔게임기

의 매출액만 계산해도 약 2 , 0 0 0억원이 넘게 된

다. 물론 전체 비디오게임이기판매 목표가 순조

롭게달성될지는지켜봐야겠지만, 소프트웨어판

매 및 비디오게임기주변기기시장까지감안한다

면 2 0 0 3년비디오게임시장은약 2 , 4 0 0억원대로

전년대비60% 이상성장할것으로기대된다.

(1) 비디오게임기시장의본격경쟁

< S ON Y >의 P S 2가 2 0 0 2년 2월 한국에 첫 진

출한 이후 2 0 0 2년 1 1월과 1 2월에는 각각

< N I N T E N D O >의‘G a me cub e’와 < M S >의‘X -

BOX’가 정식으로 진출하였다. 따라서 2 0 0 2년

은‘P S 2’독주체제로 특별한 경쟁자 없이 시장

을 형성해 나갔지만 2 0 0 3년은 본격적인 차세대

비디오게임기간의치열한경쟁이예고되고있다.

‘P S 2’진영은앞선 시장 진출로 인한시장 선

점효과를톡톡히 누리고있으며, 2003년에도다

른 비디오게임에 비해 다소 유리한 고지를 점령
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매년 감소하는 추세라고 하지만, 초고속 인터

넷망이 발달한 국내상황에서 O n - l i ne을 통한

불법복제 게임CD 매매, 불법복제게임의 다운

로드 설치 등이 발생할 수 있고, 특히 영리를

목적으로 조직적으로유포되는 경우도 있어 정

부 당국은 물론 비디오게임 관련 회사들도 민

감하게대처하고있는실정이다.

2 0 0 2년 1 1월부터 <불법복제신고센터>를운

영해온S C E K에 따르면약 3개월동안신고접

수된 건이 2 , 7 8 6건으로 매달 평균 9 0 0건 정도

의 신고가들어오고있다. 

불법복제 신고 유형을 살펴보면, 비디오게임

은 방대한 용량으로 인해 음반처럼 P 2 P ( Pe er

to Pe er) 방식으로 교환되기 보다는 불법복제

물을 직접 거래하는 형태의 저작권 침해 사례

가 많고, 단속 건수 및 그 비율도 가장 높은 것

을 알 수 있다. 이는 오프라인 형태의 저작권

침해사례와도 무관하지 않은 것을 볼 수 있으

며, 향후정부나 관련업계에서비디오게임물의

저작권 단속의 무게 중심을 어디에 두어야 할

지 보여주고있다.

(3) 학부모의비디오게임에대한인식의문제

한국의 교육에 대한 열기는 세계적으로도유

명하다. 국내에 P S 2가 처음 보급될 때 일본의

유명 경제신문은 P S 2가 한국에 성공하지 못한

다면 그 첫번째 이유로 부모의 높은 교육열을

꼽았을 정도이다. 국내에서게임문화는아직도

어린아이들의놀이문화정도로 여겨지고 있고,

아이들의공부에 방해되는요소로 인식되고있

기 때문이다.

비디오게임의 주요 타겟층은 초/중/고교생

중심의 청소년들이다. 그러나학생들은비디오

게임이기의 주요한 Us er이지만 Buyer는아니

다. 비디오게임기를 구매해주는 것은 이들의

부모이다. 최근비디오게임에관한 소비자조사

에 따르면 학생들의 비디오게임이기 구매의향

은 매우 높지만 보유 현황은 그렇지 못한 것으

로 나타났다.

또한 같은 소비자 조사에 따르면 초등학교

자녀를 둔 기혼자에게 비디오게임기를 사주지

않는 이유를‘공부에 방해’(22.6%), ‘너무 게

임만한다’(15.1%) 등교육과관련된답변이가

장 많이 차지하였다. 한국에서의 비디오게임

산업이 활성화되려면 부모의 인식전환도 필요

한 이유를엿볼수 있다.

(4) 온라인게임에익숙한한국의게임이용문화

국내에서 비디오게임의 최고 경쟁상대는 온

라인게임이다. 한국은세계적인 초고속 인터넷

망과 최고급 사양의 PC보급율을 갖추고 있으

며, 전국에약 2 1 , 0 0 0여개의 PC방이존재하고

<표1-2-4-06> SCEK에접수된온라인불법복제신고건수

구분 복제물거래 P 2 P 온라인U P - D O W N 기타 총합

신고건수 1 6 6 2 9 2 7 4 6 2 8 5 2 , 7 8 5

단속건수 8 9 0 2 9 3 0 8 1 0 6 1 , 2 1 8

단속비율 5 3 . 5 5 % 3 1 . 5 2 % 4 1 . 2 9 % 3 7 . 1 9 % 4 3 . 7 3 %

<표1-2-4-07> 비디오게임구매및보유관련청소년의향

구분
비디오게임기 비디오게임기

구매의향 보유현황

초등학생 3 2 . 0 % 6 . 0 %

중/고등학생 3 9 . 9 % 8 . 5 %

자료: 2003년3월컴온소비자조사
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미미한 상황이다. 따라서국내의콘솔개발환경

이 성숙할 때까지당분간은 콘솔개발인력의 확

보가개발사들의중대현안으로작용할것이다. 

다. 타겟시장선정과게임컨셉개발

본격적인 개발에 앞서 타겟 시장을 선정하고

그에따른그 곳의시장조사를바탕으로그에맞

는 컨셉의 게임을 개발하는 것이 무엇보다 중요

하다. 예를 들자면 일반적으로 크게 한국과 일

본, 미국과유럽이소비자들의구매취향이 비슷

한 편이라고 알려져 있다. 만약 한국과 일본을

타겟 시장으로 한다면, 한국과 일본에서의 소비

자 선호 취향, 하드웨어의 보급현황, 발매 타이

틀들의 판매현황등을분석하고, 그에맞는게임

을 개발하는것이현명할것이다. 

라. 틈새시장공략

자본과 기술력이 콘솔 선진국들에 비해 빈약

한 국내 사정으로 볼 때, 일반적인 장르와 대작

위주로 게임을 제작한다면, 비디오 게임 선진국

들의타이틀에밀려실패할확률이크다. 

주어진 자본과 기술력으로 다른 개발사들이

일반적으로 시도하지 않는 독특한 장르와 아이

디어로 승부하여, 틈새시장을공략하는 것이 현

단계에서현실적인전략이다.

(2) 퍼블리싱전략

가. Publisher License의획득

개발과 마찬가지로 콘솔게임을 P ubl i sh i n g하

려면, 플랫폼 홀더들로부터 P ubl i sher lic en s e

를 획득해야 한다. 이 자격조건 역시 그리 까다

롭지 않은 것으로 알려져 있으며, Plays t at ion 2

의 경우 현재 S C E K에서 P ubl i sher lic en s e를

획득한 국내업체는 약 1 0 0여 업체( 2 0 0 3 . 4월 현

재)를상회하는것으로알려져있다. 

나. 외국타이틀들의국내P u b l i s h i n g

현재 국내 PS2 Publ i sher들은 주로 국내 유

저들의 취향과 비슷한 일본 타이틀들을 발매하

고 있다. (일본:약70%, 미주:약30%)  일반적으

로 타이틀의 인지도가 높을수록 국내 판매량도

높은 것으로 나타나고 있기 때문이다. 아직까지

는 국내 퍼블리셔들의 한글화 역량이 부족하여

한글화가 비교적 쉬운 타이틀들이 발매의 주를

이루고있다.  

해외 타이틀 라이센싱에서는 해외 개발사의

인지도 있는 게임 타이틀에 대해 국내 퍼블리셔

들 사이의 과당경쟁으로 국내 시장규모에 비해

과다한 로열티를 지불하는 문제가 나타나고 있

다. 과거 PC 게임이 호황이던 시절의 오류를 반

복하고 있는셈인데, 이것에대한국내퍼블리셔

들의적절한대응과조치가필요한실정이다. 

(3) 마케팅전략

가. Target 소비자선정

비디오게임 유저들은 PC게임이나 온라인 게

임의유저들과는차별성을가지고 있다. PC게임

이나 온라인 게임은 PC라는 플랫폼에서 이용하

는 소프트웨어이기 때문에, 거의 모든 가정에서

PC를 구비하고 있다고 해도 과언이 아닌 반면,

게임기를구비하고있는가정은 PC에비해매우

드물고, 비디오게임유저들은PC나 온라인게임

유저들에 비해 상당히 하드코어적 성향을 띄고

있다. .

하드코어적 성향은 다른 플랫폼에 비해 남성

의 비율이 높다. 미국의 경우 남성이 전체 비디
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하고있다. 하지만강력한 하드웨어성능과 네트

워크 어댑터가 기본으로 장착된‘X - BOX’는

‘X - BOX LIVE’라는온라인게임서비스에승부

수를띄울것으로보이며, ‘G a me cub e’또한게

이머의 입맛에 맞는 소프트웨어로서 시장을 공

략해나갈것으로예상된다.

(2) 국내개발사의비디오게임개발활성화

2 0 0 3년은 국내 게임개발사들의 비디오게임

개발이 활발해질 것으로 예상된다. 현재게임을

개발한다고알려진곳만약 8개회사의1 0여개작

품이지만, 늘어나는내수시장과해외시장을목표

로 비디오게임을개발하는국내게임회사는더욱

늘어날 것으로 전망된다. <SCEK>에 따르면

2 0 0 3년 2월 현재 약 1 0 0여 개의 게임회사와 비

디오게임 개발 라이센스 계약이 체결되어 있다.

현재 국내에 게임을 개발하는 업체는 업계 추산

으로 약 5 0 0여개가 된다. 하지만 지금까지 PC

온라인 게임을 중심으로 개발이 이루어 졌으나

국내 비디오게임시장이 활성화되기 시작하면서

국내게임개발사의 제작참여도더욱늘어날 전

망이다.

(3) 비디오게임의온라인서비스개시

해외에서는 이미 비디오 콘솔게임의온라인게

임 서비스가 실시되고 있다. PS2는 일본에서

2 0 0 2년 5월 시범서비스를 시작으로 현재‘파이

널 판타지X I’를 중심으로 정식 서비스되고 있

다. 미국에서도 2 0 0 2년 8월부터 P S 2를 이용한

온라인 게임서비스를 실시하고 있다. ‘X - BOX’

또한‘X - BOX LIVE’라는 이름으로 2 0 0 2년 1 1

월부터해외에서서비스되고있다.

비디오게임의 네트워크 서비스는 2 0 0 3년 상

반기부터 한국에서도 본격적으로 서비스될 예정

이다. <SCEK>가밝히고 있는 PS2 온라인게임

서비스는 2 0 0 3년 6월경부터 실시될 예정이며,

‘X - BOX’의 <세중게임박스> 또한2 0 0 3년 상반

기 서비스를 목표로 하고 있다. 따라서 2 0 0 3년

은 한국에서T V와 연결하여사용하는 비디오콘

솔 게임기를 통하여 인터넷에 접속, 온라인게임

을 서비스하는원년이될 것이며, 세계최고수준

의 초고속인터넷 망을갖춘한국은각 비디오게

임이기의 온라인 게임 서비스의 격전장이 될 것

으로예상된다.

4. 비디오게임비즈니스전략

(1) 개발전략

가. Developer License의획득

비디오 게임은 PC게임이나 온라인게임과는

달리 각각의 플랫폼 홀더( S ony Comput er

E nt er t a i n ment, Mic ro s oft, Ni nt en do )로부터

D evelop er Lic en s e를 획득해야만개발을 할 수

있게되어있다. 플랫폼홀더들은각기자기들만

의 적정 기준을 통과한 회사들에게만 l ic en s e를

주고 있으며, 국내 개발사들의 자격요건은 그리

까다롭지는 않다는 것으로 알려져 있다.

L ic en s e를 획득한 후에는그들의 개발툴을구입

하게 되는데, 이렇게 되면 비로소 콘솔 게임을

개발할기본적인준비가완료되게된다.

나. 숙련된개발자의확보

현재국내의 콘솔개발에 있어가장심각한 문

제점으로 대두되고 있는 사항이다. Clo s e d

A rch it e ctu re를기반으로하는플랫폼홀더들의

개발 전략의 영향에 따라 뒤늦게 시작된 우리나

라 콘솔 개발능력은 외국의 그것에 비해 상당히
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에 견줄수 있는경쟁력을갖추는것이다. 

마. 시장상황을고려한출시시기

출시 시기는 봄과 가을의 비수기를 제외하고,

방학이 있는 여름과 겨울이 성수기이다. 그 중

겨울방학을 겸한 크리스마스 시즌 전후 기간이

최고의 성수기라 할 수 있고,  5월의어린이날을

전후한시기도홍보가집중되는성수기이다. 

이러한 성수기의 출시 전략과 아울러, 비슷한

장르나 소비자들의 인지도가 높은 대작들의 발

매시기를 피하고, 해외 발매시기와 차이가 나는

국내발매등은피하는것이좋다. 

(4) 유통전략

가. 소비자마케팅에앞선딜러 마케팅

국내 비디오게임의 유통 구조는 PC게임의 유

통구조와 매우 비슷하다. 그 이유는 비디오게임

유통구조가PC게임유통구조를 바탕으로하고

있고, PC게임과비디오게임을같이유통하고있

는 업체가대부분이기때문이다. 

따라서 비디오게임도 더 많은 곳에 퍼져 있어

야만, 더 많은 매출을 올릴 수 있는 구조를 가지

고 있는데, 총판부터최종소비자 마켓에 이르기

까지는 수많은 딜러들이 존재한다. 이러한 중간

딜러들이 제품에대한신뢰를가지고 있을때 비

로소 제품은 최적의 유통을 보장 받을 수 있으

며, 온라인 및 전국 오프라인 장소에 제품을 진

열 할 수가 있게 된다. 보통 발매 1개월 전부터

제작사 및 발매사들은 영업을 시작하는데, 제품

이 발매가 되기 최소한 1 - 2개월 전부터는 소비

자 마케팅과 더불어 또는 딜러들에 대한 마케팅

을 시작하여야한다. 

나. 제품수명과직결되는가격유지정책

일반적으로 유통에서의 제품수명( l i ft cycle )은

가격과밀접한관계가있다. 간혹제품의유통초

기에가격전략의오류로인해제품가격이무너지

<그림1-2-4-05> 비디오게임세부유통구조

오게임 유저의 7 2 % ( w w w . id s a . c om 조사자료)

를 차지하고있는데, 이런성향은 국내에서도마

찬가지이다. 국내 최대 비디오게임 커뮤니티 사

이트인루리웹( w w w . r u l iweb . c om )의 설문결과

에 따르면, 10,000여명이 넘는 전체응답자 중

약 9 8 . 2 6 %가 남성인 것으로 나타나고 있다. 물

론 점차적으로 여성 유저들이 늘어나고 있는 추

세지만, 국내의보수적인성향을 감안한다면, 남

성위주(특별히 여성을 타겟으로 하는 틈새공략

의 게임이 아니라면)의 타켓팅이 당분간은 바람

직하다. 

나. 소비자성향에맞춘L o c a l i z a t i o n

이는 현재 콘솔 게임의 대부분의 유통사들이

해외 게임을 라이센싱해서 발매하고 있는 것과

관련해서 매우 중요한 사항으로 지적되고 있다.

하드코어적 성향을 띄고 있는 비디오 게임 유저

들에있어서 해외게임의한글화가얼마나 잘 구

현되어 있는지에 대한 판단은 높은 구매 요인으

로 작용한다. 실례로 2 0 0 2년도에 발매된 P S 2

타이틀 중 Y BM시사의‘아머드코어3’나 카마디

지털엔터테인먼트의‘라퓌셀’등은한글화가 상

당히잘 되어있다는입소문을 타고, 기대이상의

판매고를올린바 있다. 

한글화의 구성 요소를 들자면, 자막, 음성,

주제곡, 매뉴얼등을들 수 있는데, 현재국내성

우들의 아직까지는 부족한 노하우로 인해, 비디

오 게임유저들에게있어음성에 대한부분은그

리 환영받고 있지 못한 실정이다. 이밖에도, 게

임 내에 한국만의 고유한 아이템이나 캐릭터를

등장시키는것도큰 장점으로작용하고있다. 

다. 소비자특성을이용한Package 구성

비디오게임 유저들의 독특한 특성 중 하나는

게이머이면서 수집광의 성향을 강하게 띄고 있

다는 점이다. 심지어는 게임은 하지 않고 게임

패키지만 모으는 유저들도 있으며, 플레이용과

보관용으로 같은 게임을 두 개씩 구입하는 유저

들도 상당수에 달한다. 더욱이 게임성에 대해서

정확한 정보도 없이 그저 한정판의 내용물이나

예약특전에 끌려 구매하는 유저 또한 무시할 수

없는숫자이다.

따라서, 게임 유통사들은 일반 판매용 패키지

외에한정판패키지를 따로발매하고, 더불어한

정판보다도 알찬 내용물로 구성된 프리미엄 한

정판패키지도등장시키고있다. 

라. 적절한가격설정

국내 비디오게임의 소비자 가격은 2만원부터

7만원선까지 매우 다양하다. 평균가격은 5만원

선안팎에 거래되고있다. 하지만, 비디오게임유

저들은국내 비디오게임가격이 너무비싸며,  3

만원선이적정하다고말하고있다. 

비디오게임플랫폼중 가장많이보급되어있

는‘P S 2’의 장당 가격 구성을 보면(소비자 가격

을 5만원으로볼 때), 해외개발사에대한로열티

가1만원, 플랫폼홀더에대한로열티/제작비가1

만원, 마케팅비용5 , 0 0 0원이며, 이에한글화비

용 및기타 부대비용을합산하여구성된다. 게임

유통사는소비자들의요구가격보다는비용에맞

추어가격을 결정할수 밖에없으므로, 소비자달

의 요구에 맞는가격대를이루려면, 해외라이센

싱시과도한경쟁을자제해서로열티를낮추어야

하며, 플랫폼홀더들은국내시장에 맞는적정한

포맷로열티를책정하고, 유통구조를합리화시켜

유통비용을최대로 낮춰야 한다. 그리고, 근본적

으로는 국내 개발사들이 높은 수준의 비디오 게

임을 개발함으로써, 로열티가 없이 해외 개발사
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(2) 국내VM 서비스종류및Service 구성도

V M ( Vi r tual Mach i ne )은 사용자가 무선인터

넷 서버에서 필요한 콘텐츠나 Appl ic at ion을

D ow n lo ad 받아 단말기에서 구동할 수 있는 미

들웨어의일종이며, 현재출시되는대부분의 단

말기에는Vi r tual Mach i ne을탑재한단말기가

보급이 되고 있으며, VM 모바일게임의 인기에

가속도가붙고있는추세이다. 

현재국내에서서비스하고있는V M의 방식으

로는 GVM, SK-VM, MAP, EZ-JAVA (KVM/

M I DP), BREW 등 5개의 V M이 S K텔레콤,

KTF, LG텔레콤에서서비스되고있다.

(표1-2-5-01) 모바일게임분류

특 징

- 휴대폰및휴대용기기제조시에내장되어출시된게임

- 사용자선택의폭이제한적이고, 트래픽이필요하지않도록개발된것이대부분

- 로컬또는네트워크에연결하여사용자혼자진행하는게임

- 싱글게임이라고도하며, 보통간단하게짧은시간에즐길수 있는단순한게임이많음

- 로컬또는네트워크에연결하여여러사용자가서로대전하며즐기는게임

- 다수의사용자가이용하는것보다일대일대전보드게임이주류를보임

- WAP을이용한게임이대표적

- 대부분텍스트위주의게임이며, 일부그래픽은흑백또는4Gray, 약간의컬러이미지를사용하며, 단순애니

메이션정도가가능하다. 다이내믹한표현이나실시간구현게임은할수없음

- 게임을다운로드받아자신의휴대폰에저장해오프라인또는온라인상으로즐기므로통신사업자에연결하지

않고게임을하는방식

- W A P을이용한게임과는달리게임에필요한라이브러리를내장하고있는단말기에서다이내믹한캐릭터의

활동으로표현되는게임

방 식

임베디드게임

싱글게임

(싱글/네트워크)

멀티플레이어

로컬/네트워크게임

스트리밍방식

(온라인접속형)

다운로드방식

(표1-2-5-02) 모바일게임종류

특 징

오락실에서즐기던게임형식으로간단한키조작을통해스테이지를클리어하는방식의게임이며,  VM 종류가

대부분임

현실세계에서위험성이많거나실제적인경험을하기에는어려움상활을가상으로만들진공간에서현실세계와

유사하게경험하고실험할수있는게임

게임을수행하는사용자가자신이역할을수행하는과정으로실제생활과같이진행되며, 인물이경험과능력을

축적해가며스토리를전개해나가는게임

게임내용에따라여러가지문제를해결하면서감추어진수수께끼를풀어나가는방식의게임

현실의스포츠들을게임화하여 승부욕을불러일으켜게임에강한몰입도를느낄수있게하는게임

구 분

아케이드게임

시뮬레이션게임

롤플레잉게임

어드벤처게임

스포츠게임

(표1-2-5-03) VM서비스의종류와특징

구분
C계열 J a v a계열

G V M M A P B r e w S K - V M K V M

제공방식 P l u g - I n1 ) 바이너리2 ) 바이너리 P l u g - I n P l u g - I n

개발사 신지(국내) 모빌탑(국내) 퀄컴(해외) X C E (국내) S u n (해외)

제공업체 S K텔레콤 K T F K T F S K텔레콤 L G텔레콤

서비스개시일 2000. 10. 2001. 3. 2001. 10. 2001. 7. 2 0 0 0 .

1) Plug-In : Data Script를다운로드받아 실행시켜주는방식

2) 바이너리 : API(Application Programming Interface)를제공하는 프로그램전체를 실행화일형태로 받는방식
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는 사례가종종있는데, 이러한경우제품의시장

수명이 상당히 짧아지며, 전체 판매량에 대단한

악재로 작용한다. 제품의 가격을 유지하기 위해

가장중요한사항은시장수요량에맞추어제품의

공급량을조절하는것으로, 사전기획부터치밀한

시장분석을통한가격선정전략이필요하다.

다. 온라인쇼핑몰과할인점의중요성

비디오게임도 PC게임의 흐름과 마찬가지로,

온라인 쇼핑몰과 대형 할인점 및 백화점의 중요

도가 높아지고 있다. 비디오게임의 소비자 마켓

은 크게 온라인 쇼핑몰, 오프라인 게임샵, 대형

할인점및 백화점등으로나눌수 있는데, 이들은

제품의시장주기와 크게밀접한관련이있다. 

온라인 쇼핑몰은 제품 발매 전에 예약 판매처

로서, 또는 제품 발매전의 유용한 홍보수단으로

서의 역할이 중요하고, 오프라인 게임샵들은 발

매직후제품의성수기에서판매처로서중요한역

할을하고있다. 또대형할인점이나백화점등은

제품에대해서 그다지 정보를많이갖고있지않

은 라이트 유저들이나 그들에게 선물을 해주는

소비자들의소비마켓으로서, 그리고제품수명을

연장해주는역할로서그 활용도가중요하다. 

1. 모바일게임의개요

(1) 모바일게임의분류

모바일게임은 모바일 기기의 사용 여부에 따

라 휴대폰의 무선 인터넷 게임, PDA용 게임 등

으로 구분한다. 넓은 의미에서 보면 휴대폰,

PDA, 휴대용게임기등에서이용하는게임으로,

좁은 의미에서는 이동전화 단말기를 통해 서버

에 접속하여 이용하는 휴대폰 게임으로 정의하

는 것이일반적이다. 현재국내에서는휴대형 게

임기, PDA 시장은거의형성되어있지않으며이

동전화를 이용한 모바일게임 시장이 근래

V M ( Vi r tual Mach i ne )1 ) 게임의 폭발적인 성장

으로 2 0 0 4년에는 2 , 9 3 2억원에 이를 것으로 전

망되고있다

모바일게임은 트래픽 유발여부와 동시게임자

수에 따라 임베디드, 싱글(로컬/네트워크), 멀티

플레이게임(로컬/네트워크)의 3가지로 분류할

수 있다. 이용방식에 따라 스트리밍과 다운로드

방식으로분류할 수 있으며, 게임종류에따라아

케이드, 시뮬레이션, 롤플레잉, 어드벤처, 스포

츠게임으로분류한다.

제 5 절 모바일게임

1) VM(Virtual Machine)은독립적인 환경에서 어플리케이션 등이 실행할 수 있는 환경을 의미한다. VM의 용어는 객체지향

언어인 S m a l l T a l k에서 사용되었으며, 특징으로는 이 기종간의 자유로운 이식성과 사용자의 추상화 API 제공 등을 들 수 있

다. 따라서 V M이 포팅 되어진 단말기에서는동일한 실행환경을 가지게 된다. 즉, 개발자에게는단말기가 어떠한 종류라도 단

말기OS 및개발환경과는무관하게독립적인개발 환경이 제공된다는점이다.
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1
(3) VM 중심의서비스확대

예년에 비해 두드러지게 달라진 것은 WA P ,

V M공존 체제에서 V M으로의 움직임이 자리잡

았다는 점이다. SK 텔레콤은 NAT E를 통하여

GVM 및S K - V M게임을, KTF은멀티팩을통하

여 BR E W게임을 서비스하고 있으며, LG 텔레

콤은 현재 ez-i 자바 스테이션을 통하여 M I DP

게임을 주력으로 개발하고 있다. 특히, 보다 많

은 컬러단말기와 고급 사양의 핸드폰의 출시로

인하여, 양적으로나 질적으로 높은 퀄러티의 게

임이 현재 서비스되고있다. CDMA 1x단말기의

확산으로 인하여 사용자들은 보다 빠른 속도의

서비스를 이용할수 있었으며, 이는네트워크게

임의 활성화로 이루어지는 계기를 만들었다. 현

재 SK 텔레콤에서는 약 5 6 0여종, KTF에서는

약 3 6 0여종, LG 텔레콤에서는약 1 2 0여종의 게

임을VM 플랫폼위에서서비스하고있다.

(4) 개발사의급격한증가

(표1-2-5-05) 이동통신업체별수익분배구조

이동통신업체 VM 제조사 게임제공업체

SK 텔레콤 1 0 . 0 % 4 . 5 % 8 5 . 5 %

K T F 1 0 . 0 % 0 . 0 % 9 0 . 0 %

LG 텔레콤 1 0 . 0 % 0 . 0 % 9 0 . 0 %

(표1-2-5-06) 이동통신업체별VM 게임요금부과형태

이통사 과금형태 정보이용료

다운로드당과금 1 , 5 0 0원

S K텔레콤 정액과금 3 , 0 0 0원

판당과금 1 0 ~ 8 0원/판

K T F
다운로드당과금 1 , 0 0 0 ~ 2 , 5 0 0

패킷당과금 5 - 1 0원/패킷

1) 500원

다운로드당과금
1달 : 2,000원

L G텔레콤 평생: 2,500원

2) 2,000원

패킷당과금 1 0원/패킷

(표1 - 2 - 5 - 0 7 )이동통신업체별게임메뉴제공현황 (2003. 4 기준) 

이동통신업체 제공현황

고스톱/네트웍/방송/카지노 3 2종

P C /온라인/오락실 4 2종

R P G /전략/연애/캐릭터 5 3종

S K텔레콤N a t e
심심할때한판 6 9종

슈팅/액션/아케이드 6 0종

스포츠 5 7종

퀴즈/퍼즐/보드/바둑 6 0종

성인게임 2종

보드/카지노 5 5종

R P G /시뮬/슈팅 5 8종

K T프리텔멀티팩
아케이드/액션 6 0종

퀴즈/퍼즐 6 0종

스포츠/레저 5 8종

성인 6 0종

버스/전철에서한게임 1 1종

보드/퍼즐 1 8종

전략/ R P G /연애 1 8종

L G텔레콤ez-i 고스톱/갬블/성인 1 8종

자바스테이션 슈팅/액션/아케이드 1 8종

스포츠/방송/캐릭터 1 8종

다운로드게임포탈
모든게임리스트및게임포털

(게임빌, 마나스톤, 모바일게임, 컴투스, 토이소프트) 메뉴
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(3) 모바일게임의특성

모바일게임의 특성을 살펴보자면, 우선은 시

간과 공간에 제약이 없다는 특성이 있다. 기존

PC 게임이나인터넷게임과달리간편성과이동

성을 겸비하고 있는 것이다. PC게임에 비해 휴

대폰 액정에서 구현할 수 있는 그래픽과 동영상

은 한계가 있을 수 있으나 "언제든지 할 수 있어

서 좋다"는 그 자체가 모바일게임의 키워드이고

장점 중의 장점에 속한다.  와이어리스 시대에

무엇보다 쉬운 `접근성'은 버스를 기다리거나 지

하철로 이동할 때, 게임을 위해 굳이 컴퓨터나

게임기를 살 필요 없이 손쉽게 게임을 즐길 수

있게하는것이다. 

작은 액정화면에서 집중과 선택은 짧은 여유

시간 (killing time )용으로 적당하며, 게임의가

격도 타게임에 비해 상대적으로 저렴하다. 또한

모바일게임은 타게임 플랫폼에 비해 간단한 조

작으로 게임 운용이 가능하므로 게임과 친숙하

지 않았던 일반인들에의 접근성도 높아 다수의

이용자확보가가능하다. 

모바일게임은다수의 일반인들이사용하는 휴

대폰 단말기를 이용하여 복잡하지 않은 게임에

손쉽게 접근할 수 있다는점에서 주로게임매니

아층( h a rd - c ore gamer )을 타겟으로 하는 기존

타 게임장르와는 달리 일반 게이머( c a s ua l

g a mer )를 상대로 하는 쉽고 편하게 즐길 수 있

는 게임이므로 게임시장 전체 시장이 확대되는

데 큰 역할을할 수 있을것으로기대된다.

2. 모바일게임시장동향

(1) 폭발적인성장세지속

2 0 0 2년 모바일게임 시장규모는 2 0 0 1년에 비

해 1 8 0 %가량 성장한 1 , 0 0 4억원 규모를 나타냈

다. 이는VM 단말기의보급확대와무선인터넷

에 대한 인식의 확대로 인한 결과인데, 2002년

1 2월말국내사업자의VM 단말기수는1 , 4 9 0만

대에이르고있으며 그 비중은점점커질것으로

보인다. 

(2) 게임요금부과형태및수익분배구조다양화

금년 다양한 네트워크 게임의 출시로 인하여

기존의 다운로드당 과금은 정액과금, 판당과금,

패킷당 과금 등을 다양화되었다. 일반적인네트

워크과금형태는 패킷당과금또는판당과금의

개념으로서비스되고있다. 

이는 기존의 다운로드당 과금 형태를 벗어나

이동통신업체와 게임개발업체들에게 추가적인

수입모델의하나로 자리 잡았다. 특히, SK 텔레

콤에서 서비스되고있는 게임빌의‘넷고스톱’의

경우, 월 정액의개념을 네트워크게임에 처음으

로 도입하여, 패킷당정보이용료로인한과도한

사용비를 고객에게 부담시키는 형태를 벗어나,

온라인 게임 시장의 모델을 모바일 게임에도 도

입한의의를지니고있다. 

SK 텔레콤의경우, 신지소프트의GV M과XC E

의 S K - V M을 사용하는대가로4 . 5 %를 추가적으

로 부가시키고 있는 점을 제외하고는, 각이동통

신사업체의 경우 기본적으로 이동통신업체와게

임제공업체간에 9 : 1로수익을배분하고있다. 

(표1-2-5-04) 국내사업자별VM 단말기수

구분 단말기수(만대) 점유율 비고

SK 텔레콤 1 , 1 0 0 7 3 . 8 % GVM, SK-VM

K T F 2 6 0 1 7 . 4 % B R E W

LG 텔레콤 1 3 0 8 . 7 % M I D P

합계 1 , 4 9 0 1 0 0 . 0 % -

* 2002.12월누계
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1
(2) 부담스런요금제도

무선통신 요금제도에 대해 살펴보면, 패킷 요

금제2 )가 도입되었다하더라도, 기존서킷요금제

를 사용하는유저들은무선통신요금에 대한부

담을 계속 느낄 것이며, 패킷 요금제의 유저들

또한 큰 용량의 게임 콘텐츠의 다운로드에 대해

서는 통신 요금에 대한 부담을 많이 느낄 것이

다. 현재 이동통신업체들은2 . 5세대 멀티미디어

서비스의 경우 1패킷당(512 by t e )당 2 . 5원을 부

과하고 있다. 이 같은 상황은 다운로드 요금이

1 , 5 0 0원이고, 패킷수가3 0 0패킷(약1 5 0 k )인 게

임 하나를 다운받을 시에 패킷료는 7 5 0원 ( 3 0 0

패킷x 2 . 5 )이 붙어 결과적으로 1 5 0 k짜리 용량에

1 , 5 0 0원 요금이 책정되어 있는 게임을 하나 다

운 받는데는총 2 , 2 5 0원이드는셈이다.

게임에서 통신 요금이 발생하였을 때의 수익

이 망사업자에게 돌아가는 현실에서 게임업체

입장에서는 유저에게 가격적인 부담을 주는 네

트워크 게임의 개발을 기피하게 되어 콘텐츠의

경쟁력을 약화시킬 여지도 있다. 온라인게임의

기반이 유선 인터넷이고 이에 대한 요금 체계가

저렴함으로 인해 중독성 있는 온라인 게임 매니

아층이 형성되었고 이를 통해 온라인 게임이 경

쟁력을 지니게 되었다는 점은 모바일게임 시장

의 발전에시사하는바가크다고할 수 있다.

또한, 고속 무선 네트워크를 이용할 수 있는

2 . 5세대단말기의가격은6 0만원이상에서형성

되고 있어 모바일 네트워크 게임의 인프라 확충

에 다소어려움을보이고있다.

(3) 특정게임장르의편중

3개 이동통신 사업자 망에서 서비스 중인 인

기 모바일게임의대부분은고스톱, 포커등 도박

관련 게임과 유명 온라인/ PC /아케이드 게임의

라이센스를 이용한 게임이 차지하고 있다. 이들

특정 장르의 게임들이 전체 시장에서 많은 비중

을 차지하면서 모바일 플랫폼에 특화된 창작 게

임을 개발하는 업체들의 수익성이 악화되고, 고

스톱게임등 특정장르의게임을 개발하는업체

의 수가많아지면서특정장르의 비중이더욱가

중되는악순환이반복되고있다.

모바일게임시장이 지속적으로성장하기 위해

서는 보다 다양한 장르의 게임이 개발되어 보다

많은이용자를 만족시켜줄수 있어야 하는데, 모

바일 게임 개발사들이 특정 장르의 게임만을 경

쟁적으로 개발한다면모바일게임시장의 성장은

둔화될 수밖에 없을 것이다. 또한, 유명 캐릭터

및 유명 온라인/ PC /아케이드 게임의 라이센스

기반 모바일 게임의 과다한 라이센스 비용 지출

은 모바일게임 시장의 수익성 악화로 이어지고

있으며, 외화 낭비는 물론 모바일게임의 온라인

/ PC /아케이드 게임에 대한 의존도를 높여 자체

성장력을약화시키는결과를초래할수 있다.

(4) 업체수의증가와과도한경쟁

국내 모바일게임 개발 업체 수는 3 0 0여개 이

상으로 추정되며, 개발비용이적게들어업체수

는 더욱 늘어날 전망이다. 특히 2 0 0 2년에 모바

일 콘텐츠의 수익 모델이 검증되면서 기존 온라

인/ PC 게임 개발 업체들이 모바일게임 시장에

진입하는 등 모바일게임 개발 업체의 설립이 증

가하고있다.

수많은 모바일게임 개발 업체에서 출시하는

모바일게임개수의 증가율이 모바일게임시장의

증가율을 웃돌고, 과도한출시경쟁으로인해모

바일게임의 L i fe Cycle이짧아지면서 업체당 수

익성이악화되고있다.

또한, 매출의진작을위해하나의 게임에질을
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현재 국내에서 모바일 게임을 개발해 놓은 업

체는 1 0 0여 개에 달하지만, 개발을 추진하고 있

는 업체까지 포함하면3 0 0개 이상으로파악되고

있다. 이들 중 대다수는 게임 외에 기타 모바일

콘텐츠 서비스 제작을 병행하고 있는 것으로 보

이며, 실제 모바일게임만 적극적으로 개발하고

있는업체는5 0여개정도로추산하고있다. 

시장규모에반해너무많은업체가과열경쟁을

벌이고있는게 아니냐는지적도받고있다. 특히

최근들어기존PC게임업체들과 온라인게임업

체들이검증된 자사의PC게임이나온라인게임을

모바일게임용으로전환함으로써 시장 진출 채비

를 하고있는예 또한늘어나고있어경쟁은더욱

치열해질 전망이다. 따라서, 올해 무선망개방을

통하여 보다 더 심화될 것이라는 예측이 나오고

있다.

3. 모바일게임시장의문제점

(1) 저사양단말기

단말기의 사양이 점차 향상되고 있으나, 휴대

용 단말기에사용되는퀄컴의MSN 칩의속도의

한계로 인하여 빠른 속도를 필요로 하는 게임의

개발이 용이하지않다. 특히국내에출시된 단말

기가 해외에 출시된 단말기보다 사양이 낮은 경

향이 있어 국내 모바일게임 시장의 활성화에 악

영향을끼치고있다.

VM 콘텐츠의최적화가 이루어지지않은게임

의 경우느린속도로인하여 게임의흥미를 떨어

뜨리고 있으며, 저사양 단말기로 인해 모바일게

임의발전을위한다양한 형태의게임출시가 원

활하지않은것이현실이다.

(표1-2-5-08) 주요메이저모바일사의개발동향

회사명 동 향

- 게임빌온라인사이트와연계한유무선연동네트워크게임‘넷고스톱’개발및모바일플랫폼에특화된‘놈’등

게임빌 창작게임개발

- 미국, 유럽, 중국, 아시아에게임1 0여종서비스

엠드림
- 해외유명아케이드게임라이센스에기반한모바일게임‘보글보글’외다수개발

- 모바일게임외에온라인게임, 게임해외유통사업과게임퍼블리싱사업진행중

웹이엔지코리아
- 보드게임으로유명한‘부루마블’라이센스를획득하여모바일로게임서비스

- 유럽및동남아시아권활발한수출활동

이지네고
- 2002년한국모바일게임협회회장사역임

- ‘제니오’브랜드의특화로브랜드및충성도높은게임유저확보

지오인터랙티브
- ‘지오골프’등의PDA 게임개발에서시작해서모바일게임분야로영역을확장함

- ‘짱구는못말려’등다수의인기모바일게임을서비스

- ‘포켓프로야구’, ‘포켓테니스’, ‘포켓복싱’에이어‘포켓야구2’, ‘포켓골프’등의모바일스포츠게임을

포켓스페이스 중심으로게임서비스중

- 모든게임브랜드앞에“포켓”을명시함으로써자사브랜드및충성도높은게임유저확보

컴투스
- TTC사로부터‘테트리스’국내모바일독점라이센스획득

- 미국, 유럽, 중국, 일본에지사설립을기반으로해외에서활발한활동전개

2) 패킷 : 이동통신망을통해 전송되는 데이터 량의 단위.  패킷요금제란 접속해 있는 동안 계속 돈이 나가는 요금 제도가 아

니라 계속 접속해 있어도 데이터를 다운받는 용량만큼만 요금을 부과하는 요금제도를 말한다. 1패킷은 512Byte [MS

Word 환산( T E X T만 입력) : A4 용지약 5 0장] 이며일반적인 접속요금은 패킷당 2 . 5원
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1
단말기 현황을 보면, 최근 출시되는 단말기의

최적화로 인하여 데이터 전송속도도 빨라지고

있으며, 가속기칩이부착된 단말기도출시예정

이어서 더욱 게임제작에 원활한 플랫폼 환경이

갖추어질것으로예상된다.

그리고, 현재 통신사별로 다양한 V M이 존재

하는 상황은 과도기적인 상황으로, 조만간 안정

화 시기에 이르면 플랫폼의 정착이 이루어지고,

체계적인 계획 하에서 단말기의 사양이 결정될

것으로 보인다. 2003년 하반기부터 W I PI가 이

동통신 3사의 공통적인 플랫폼으로도입도 이러

한 의도로 추진되는 것인데, 업체의 이해관계에

의해추진상의진통도예상된다.

(2) 망개방에따른포털간의경쟁심화

무선인터넷망이 개방됨에 따라 무선 포털 간

의 시장점유율확보경쟁이 심화될것으로 예상

되어기존에 어느정도정립되어있는모바일게

임 등 콘텐츠의가격구조가 왜곡될가능성도배

제할수 없는상황이다. 콘텐츠가격가이드라인

책정 등에 대한 정책 확립 여부 등에 따라 모바

일 게임시장의수익구조가 영향을받을것으로

예상된다.

무선인터넷망개방

무선인터넷망개방은사용자가가휴대폰을통해무선인터넷에접속할수 있는포털사이트

가 다양해지는 것을 의미한다. 즉 유선인터넷처럼 수많은 무선포털사이트가생겨나는 것이

다. 사용자는선택의폭이넓어지고가격이나콘텐츠품질을비교해가며서비스를이용할수

있다. 그동안C P들은이통사포털의하위C P로는참여할수 있었지만자신의브랜드로독립

적인포털서비스를제공할 수는 없었다. 이는이통사가휴대폰을통한 무선인터넷서비스시

스템을 구축했고 따라서 이통사만이 관련 기술 정보를 알 수 있었기 때문이다. 그러나정부

가 무선인터넷활성화를위해 망 개방을 유도했고이통사가정책에 부응하는무선인터넷게

이트웨이이용약관을발표함에따라독립포털이등장할수 있는직접적인계기가마련됐다. 

하지만이익에관계된이동통신사의미온적대응과서비스인프라구축의지연으로사실

상 본격적인망 개방에의한서비스는언제가될지모르는상황이다. 그러나2 0 0 3년 하반기

내에는 어떤 형태로든 개방이될 것이라는 것이 C P들의 전반적인 시각이므로이에 대한 대

비를고려해야만한다.

망 개방이될 경우모바일게임업체측면에서예상되는긍정적인측면들은다음과같다

첫째, 게임에대한가격이100% 시장원리에의해결정된다. 

지금과같이이용자의요구나모바일게임업체의자유로운의지없이이동통신사가가격

상한선을 정하고 거기에 맞춰 가격을 정하였던 것과는 다르게 이용자와 모바일 게임 업체

사이에서 가격이 결정되며 동일게임에 대해 각 이동통신사에서 다른 가격으로 서비스되는

이상현상이없어질것이다.
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높이기보다는 경쟁적으로 많은 수의 게임을 제

공하는 경우가 발생하고 있으며, 콘텐츠의 수준

에 대한 면밀한 검증보다는 많은 수의 콘텐츠를

확보하고자 하는 성향이 작용하고 있어 게임당

수익성이더욱악화되고있는실정이다.

(5) 통일되지않은플랫폼

기술적인 플랫폼 문제로는, 현재 통신업체별

로 각기 다른 플랫폼을 채택하고 있어 모바일게

임 개발업체는 불가피하게 중복 투자하고 있는

상황이다. 현재 통신사별로 다양한 V M이 존재

하고, 이러한 VM 또한 업그레이드가 지속적으

로 이루어짐에 따라 개발사는 하나의 게임을 여

러 가지 플랫폼에 맞추어야 하는 어려움을 계속

안고 있다. 또한단말기제조사별로액정사이즈,

컬러 색상, 사운드, 메모리등의 사양 또한 다양

하여, 이에개발비용은증가하게 되고게임기획

의 수준향상보다는게임의 변환작업에많은노

력을하게되어전반적인게임수준향상을어렵

게 만드는 요인이 되고 있다. 단기간에 새롭게

바뀌는 게임 플랫폼으로 인해 과감한 도전과 장

기간의 인력 및 자금 투자를 요구하는 기술개발

에 주력할수 없는상황인것이다. 

이런 상황에서 무엇보다도 시급한 것으로는

이동통신사및 단말기 제조사들이모바일게임의

플랫폼 표준을 마련하는 것이다. 이러한 상황에

서 정부에서 추진하고 있는 W I PI3 ) 플랫폼이

2 0 0 3년 하반기에 표준 플랫폼으로 채택되어 국

내에 출시되는 모든 단말기에 탑재될 예정인데,

일정 시간이 지나 표준 플랫폼이 탑재된 단말기

보급이 이루어진다면단말기 플랫폼이 상이함에

따른문제들이해소될것으로기대된다.

4. 모바일게임시장전망

앞서 지적한 요인들로 인해 국내 모바일게임

시장의성장에 난항을 겪어왔다. 그러나, 그러한

상황에도 불구하고 국내 모바일게임 시장은 서

비스 이용자의 급증 추세와 모바일게임 기술의

급속한발전, 최근칼러고사양 단말기의대폭적

인 확산분위기등을통해최근1 ~ 2년간높은성

장을하여왔으며, 이러한고속발전은지속될전

망이다.

(1) 모바일게임구동환경의진화

2.5G 서비스가 실시됨으로 인하여 I S - 9 5

A/B 및 C DMA 1x 방식이 안고 있었던 데이터

전송속도의 문제점을 어느 정도 해결해 줄 것으

로 기대된다. 이를통해모바일 상에서의멀티미

디어 서비스 제공이나 네트워크 플레이가 원활

하게제공될 것으로기대되고있다. 특히향후3

세대IMT-2000 서비스가본격화되면전송속도

가 3 8 4 kbp s̃ 2 M bps 수준에 이르러 비싼 이용

요금과느린전송속도 등, 모바일게임시장활성

화를 억제하고 있는 인프라 요인들의 상당부분

이 해소될수 있을것으로전망된다.

(표 1-2-5-09) 모바일VM 플랫폼현황

모바일구분 011, 017 0 1 6 , 0 1 8 0 1 9

VM 플랫폼 GVM, SKVM MAP, BREW KVM, MIDP

3) WIPI : ‘위피( W I P I )’는 휴대폰에 내장되는 무선인터넷플랫폼 규격으로 한국무선인터넷표준화포럼을통해 지난해 4월 규격

이 확정됐다. ‘위피’가 관심을 모으는 것은 정보통신부가지난해부터국내 무선인터넷 산업의 경쟁력 강화를 위해‘위피’를 국

가표준으로 채택하겠다는 계획을 밝히고 있기 때문이다. 정보통신부는‘전기통신설비의상호접속기준’을 개정하는 형태로 이

동통신사의‘위피’채택을의무화하겠다는방침이다. ‘위피’가 의무화될 경우 이통사는 기존에 사용하던 무선인터넷플랫폼대

신‘위피’를 탑재해야 한다.
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1

(3) 게임수준의질적인향상

단말기의 성능 향상이 이루어짐에 따라 게임

업체의 경우도 게임 수의 양적인 확대보다는 질

적으로승부하고자노력할것이다.

한편, 통신사에서는 게임의 수준의 질적 향상

및 다양한 고객서비스를위해 신규게임에 대한

사전평가제도를운영하는노력을경주할것이다.

SK Tele c om의경우 2 0 0 2년부터'게임전문가평

가단'의운영으로우수콘텐츠를선별하여서비스

를 제공하고있어수적인 게임 확대가 아닌수준

있는게임서비스의제공이라는목표를가지고콘

텐츠선별작업을더욱까다롭게하고있다.

이를통해일정수준이상의게임만을유저에게

제공하고유저들이더욱더게임에좋은반응을가

지게 하여 전반적인 시장의 이미지 제고를 위해

힘쓸 것으로 전망된다. 한편 모바일게임 업체도

이러한 흐름을따라잡는소수의 메이저회사들만

장기적으로수익을확보할수있을것이다.

(4) CP의수익성제고및시장확대

모바일게임이 점점 더 유저에게 가까이 가게

됨으로써 모바일게임 매니아 층의 형성과 함께

게임 브랜드에 대한 개념이 본격적으로 생겨날

것이라 예상된다. 게임을이용하기전에해당게

임에대한충분한 소개가 이루어질것이고, 사용

자의 모바일 게임 선택 기준은 더욱더 까다로워

질 것으로보인다. 이에게임개발사들은웹과의

다양한연동서비스, 특화된장르나 고유캐릭터

등으로차별화 전략을 펼칠것이고, 양질의콘텐

츠로 사용자에게 각사의 브랜드 알리기에 경쟁

은 더욱 치열해지리라 전망한다.  물론 이러한

경쟁하에그 중에는 대히트를기록하는킬러콘

텐츠도등장할 것이고이에따라몇몇선두모바

일게임 개발업체의성공적인 브랜드화도진행될

수 있을것이다. 

기존의 PC, 온라인, 아케이드 게임업체들의

모바일게임 시장 진입은 더욱 늘어날 전망이며,

반대로 주요 모바일 게임 개발 업체들은 사용자

확대와 고품위 서비스를 제공하기 위해서 자사

의 게임을 유선 인터넷으로 사용이 가능하도록

하여 유무선 연동이 가능한 게임의 개발에 나설

것이다. 유선인터넷 게임업체들은완전히 새로

운 게임을 개발하기보다는 이미 검증을 받은 기

존 PC 및 온라인, 아케이드 게임을 모바일게임

으로 만들어 서비스하는 것이 리스크를 줄일 수

있는 방안이라고 보고 있다. 특히 이런 전략을

구사할 경우 모바일게임을 별도로 홍보하지 않

더라도 기존 인지도 때문에 충분히 사용자들을

끌어들일 수 있으므로 마케팅비용을 절감할 수

있다는장점이 있다. 이러한경향은 앞으로 더욱

가속화할 것으로 전망되는데, 이와 함께 게임업

체들이 시너지효과를 위해 PC 및 온라인게임과

모바일게임을 동시에 개발, 출시하는 경우도 잇

따를것으로보인다. 

이와 함께 시장에서의업체간 역할분담이새로이 정립되어개발만을 전담하는 업체나 서

비스만을 전담하는 업체, 수출이나 라이센스만을 전담하는 업체 등 새로운 형태로 시장이

분화, 재편성될 것으로전망한다.

제
2
장

플
랫
폼
별

게
임
시
장

동
향
과

전
망

124 2 0 0 3년게임백서

둘째, 마케팅의제약이줄어들고채널이확대된다. 

지금까지는 무선 포탈이나 유선 포탈이 모두 이동통신사의 관리 안에 있어 모바일 게임

업체가 할 수 있는 것은 이벤트 집행을 통한 메뉴 혜택이나 Pop - Up / B a n ner 정도가 고작

이었다. 하지만망 개방이 되면 현재처럼이동통신사의게임 메뉴 인기 순위에 좌우되는게

임의 선택의 한계에서 벗어나 게임 업체 스스로가 독자적인 유무선 포탈을 구축, 운영할수

있으며다른게임업체의 유무선포탈과제휴나기존대형유선포탈을통한서비스, 자체적

인 무선게임메뉴구성이가능하다. 따라서한 개의무선포탈을통해서도3개이동통신이

용자를 대상으로 폭 넓은 마케팅도 가능해질 것이며 여러 개의 무선 포탈만으로 구성된 무

선 보탈( Votal) 사이트나허브( Hub) 사이트의등장도예상된다.

셋째, 광범위한게임서비스가가능하다. 3개이동통신사의이용자모두가연동되는네트

워크 게임 서비스나 가능하게 되어 특정 통신사에 국한된 서비스가 아닌 통합된 서비스가

가능해질 것이다. 또한 다른 유선 포탈의 이용자와의 연동도 가능해 모바일 게임 이용자의

수요가더욱늘어날것이다.

그러나 망 개방이 이러한 긍정적인 측면만 가져오는 것은 아니며 다음과 같은 부정적인

현상도함께대두될것으로예상된다.

첫째. 가격파괴에 의한 시장의 붕괴이다. 가격의권한이 이용자와게임 업체에게 돌아오

고 업체간경쟁이심화되는만큼저가의가격파괴나무료로모바일 게임을 서비스하는게임

업체들이생겨날것이며이로인해전반적인시장의이익을저하시킬것이다.

현재의 시장 상황에서도해외시장 판매에 있어서는 자사의 게임을 팔기위해 업체간에서

로 가격을 터무니없이 비약적으로 낮추고 해외로부터의 수입에 있어서는 자사의 확보를 위

해 서로가격을경쟁적으로높이는일이빈번한것을볼 때 향후시장에서의가격파괴나무

료게임의출현은명약관화하다.

일본의 경우 수많은 무선 게임 포탈의 대부분이 유료 게임을 통한 수익보다는 무료 게임

을 서비스하여이용자를 확보하고 이들을 대상으로 하는 광고수입에의존하고 있지만 대부

분업체들이영세함을벗어나지못하고있다.

따라서이러한업체간의무분별한난립의우려가확실한만큼개발업체간의자율적인조

율을 가능하게 할 조직적인 기구의 운영이 요구되며 이를 통해 게임 업체들 스스로가

Z ero-Sum Game이아닌선의의경쟁을통해시장을지켜나가는것이중요하다.

둘째, 이용자의선택 권한이 더욱 커지는 만큼 게임업체의 도태가 현저하게 늘어날 것이

다. 광범위한이용자를 대상으로 게임 서비스가 가능한 만큼 이용자들이선택할 수 있는 서

비스 또한 늘어날 것이다. 현재의 PC 온라인 게임 시장과 같이 3 0 0여개가 넘는 온라인 게

임들중에특정게임에만이용자가편중되고대다수온라인게임들은서비스를중단하는일

이 모바일게임시장에있어서도재현될것이다.
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1해외시장의공략

한국이세계모바일게임의선두에위치하고국내시장에서의경쟁이점차심화됨에따라

해외 시장으로 눈을 돌리는 업체들이 점점 늘어나고 있다. 해외 시장으로의 판매를 서비스

형태별로 보면 E mb e dded 형태와 D ow n lo ad Ser v ice 형태가 있는데, Emb e dded 형태는

단말기 제조 업체와 계약을 통해 출시되는 모델에 탑재되는 것을 말하며 D ow n lo ad

S er v ic e는 현지이동통신사나서비스포탈을통해서비스하는것을말한다.

E mb e dded 형태는 라이프사이클이 지난 게임을 판매함으로써 수익을 증대하는 방법으

로 좋지만 현지의 단말기 생산 규모나 게임이 탑재된 실제 대수에 대한 검증이 어려우므로

가급적Running Gua ra ntee 계약보다는일정금액에일괄판매하는형태가바람직하다.

D ow n lo ad Ser v ice 형태는 접근 방법에 따라 달라지는데, 접근 방법을 살펴보면, 현지

이동통신사또는 서비스 포탈에직접진출하는 방법, 전문어그리게이터( A g g re g at or )를 통

한 진출방법, 현지법인설립을통한진출방법등이있다.

현지 이동통신사 또는 서비스 포탈에 직접 진출하는 것은 매우 어려운 일이지만 중간 단

계에어그리게이터가개입되지않아가장큰 이익을낼 수 있는접근방법이다. 그러나이를

위해서는오랫동안현지회사와의유대관계를통해신뢰를쌓는것이매우중요하다.

전문어그리게이터를통한진출은현재많은업체들이활용하는가장보편화된방법이나,

현재로서는유럽이나 중국의 경우 어떤 어그리게이터가현지 이동통신사에 어느 정도 영향

력을 행사할 수 있는지에 대한 검증이 제대로 이루어지지 않아 어그리게이터 선정에 매우

주의할필요가있다. 특히중국의경우신뢰할수 있는어그리게이터가매우드문편이고계

약 후 서비스가 되더라도수익을 확보하는 데 있어 용이하지않은 경우가 많기 때문에 계약

에 있어서도이 부분에대한신중한검토가필요하다.

현지 법인 설립을 통한 진출은 비용적인 측면에 있어 가장 리스크가 높지만 현지 업체와

의 커뮤니케이션이나 즉각적인 상황대응에 있어 가장 유리한 접근 방법이다. 현지 법인을

통해 자사 게임 이외에 국내 타사의 게임도 서비스가 가능하여 새로운 어그리게이터로서의

역할도 수행할 수 있으며 현지의 우수 게임을 발굴, 한국에 서비스하는 라이센서의 역할도

가능하다. 또한현지의 상황에 대한 생생한 정보를 파악할 수 있어 타사보다 유리하게 해외

시장을공략할수 있다.

중국은현지에서서비스를통해발생한수익을국내로환원하는것도용이한부분도있지

만 무엇보다도 현지 이동통신사나 서비스 포탈에 대해 현지의 어그리게이터보다강한 영향

력을 행사할 수 있는 능력을 갖추는 것이 가장 중요하다. 계약 조건으로 보면

MG ( M i n i mum Gua ra ntee) + Revenue Share 모델, Revenue Share 모델, Turn Key

모델등이있다.
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현재는 대역폭과 단말기의 제약으로 인해 간

단한 그래픽의 보드게임이 주류를 이루고 있지

만, 향후무선네트워크전략시뮬레이션게임등

장르의 다양화와 함께 화려한 그래픽 모바일 게

임시대의본격적인개막을예상할수 있다. 

(5) 모바일게임의해외수출증대

2 0 0 3년은모바일게임해외수출이활발히일어

나는 해가 될 것이다. 해외시장에서도많은 나라

가VM 플랫폼을탑재하고있어이분야에서경쟁

력을확보한국내업체들의해외진출이더욱가속

화될전망이다. 미국이나중국, 유럽등의해외시

장에국내모바일게임개발사들의콘텐츠수출소

식을심심치않게접하게될 것으로예상된다. 또

한 온라인망이확산되고있는중국과동남아에서

모바일이용자도폭발적으로증가하고있어, 기존

온라인게임에익숙한이용자들을모바일게임으로

도끌어들일수있을것으로전망된다.

<표1-2-5-10> 해외진출주요국내모바일게임현황 (2003. 4 기준) 

국가 수출사및수출게임

지오인터랙티브 펀투링크, 나인볼, 얼티메이트골프챌린지등

게임빌 열혈파이터, 사목쌓기등7종

토이소프트 위티어드벤처, 정글스토리, 퍼니파크등

미국
쓰리알게임 파라댄스, 스커트파이터등

이니엄 닥터몬스터, 드래곤플라이등

애니콤소프트웨어 모바일게임8종

노리개소프트 수상스키등

엠드림 피파게임등

웹이엔지코리아 모바일낚시왕, 2002축구, DDR댄스등8종(영국)

지오인터랙티브 펀투링크, 나인볼, 얼티메이트골프챌린지(호주)

게임빌 날려날려대포알, 2002프로야구등5종(영국, 독일)

유럽등지 엠코레스 점프점프, 코알라, 마녀시대, 스페이스볼등1 0여종(스위스)

엠닥스 아이스베리(독일)

토이소프트 위티어드벤처, 정글스토리, 퍼니파크

매직하우스테크놀로지 폰테니스, 넘버킹, 마이티헤드(이스라엘)

컴투스 모바일게임2 0여종

일본 웹이엔지코리아 모바일낚시왕, 2002축구, DDR댄스등8종

포켓스페이스 포켓야구, 포켓축구등3종

게임빌 BoomBoom, The Age of Vagabond

토이소프트 위티어드벤처, 정글스토리, 퍼니파크

중국 웹이엔지코리아 모바일낚시왕, 2002축구, DDR댄스등8종

노리개소프트 수상스키등

엠드림 피파게임등

대만
웹이엔지코리아 모바일낚시왕, 2002축구, DDR댄스등8종

애니콤소프트웨어 폰내장형게임6종

토이소프트 위티어드벤처, 정글스토리, 퍼니파크(싱가폴)

웹이엔지코리아 모바일낚시왕, 2002축구, DDR댄스등8종(싱가폴), 커맨더스, 킬링보스등7종(홍콩)

동남아시아
이니엄 닥터몬스터, 드래곤플라이(싱가폴)

메타미디어 전설의기사, 크레이지마린, 흥부가기가막혀, 위험한요리사, 요리조리맛짱, 뻔뻔골프등(태국)

모바일컬쳐 팬텀이글(싱가폴)

마나스톤 방울방울, 공습경보, 극한질주(홍콩)
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MG ( M i n i mum Gua ra ntee) + Revenue Share 모델은계약과 동시에 현금화된 금액을

확보하고 현지 서비스를 통해 수익을 지속적으로 얻을 수 있는 가장 안정적인 모델이지만

게임이 수준이 높지 않으면 이루기 힘든 계약 조건이다. 현재일부 업체들의 특정 게임만이

이런 형태의 계약이 이루어 지고 있지만 자사에게 있어 정말 자신 있는 수준의 게임이라면

내세워볼만한계약조건이다.

R evenue Share 모델은가장 일반적인형태이며 현지서비스에서발생되는수익만 있기

때문에 곧바로 수익을 기대하기는 어렵다.또한 현지에서 무료 서비스 기간이 어느 정도 되

는지 정산은 몇 개월 만에 되는지도 반드시 확인해야 하며 어그리게이터를통해 서비스 할

경우미수금의발생이나미납이발생할경우어떻게대응해주는지에대한부분도 명확히 해

야 한다.

Turn Key 모델은서비스를 통한 R evenue Share 없이일괄 판매하는 것을 말한다. 다

른 조건보다는 비교적 판매 이후의 관리가 필요하지 않고 하나의 게임보다는 여러 개의 게

임을묶어서판매하는경우가더 많다.

MG ( M i n i mum Gua ra ntee) + Revenue Share 모델과R evenue Share 모델은현지에

서의 서비스 결과가 수익에 직결되므로 현지에서 인기를 끄는 것이 매우 중요하다. 국내에

서 인기를 끈 게임이 반드시 다른 나라에서도 인기를 얻는다는 보장은 없다. 즉, 현지 이용

자들의 취향과 수준에 맞는 형태로의 현지화가 매우 중요한 것이다. 따라서시나리오의 수

정이나 캐릭터 또는 그래픽의 교체, 언어적표현 등 필요하다면모든 부분을 수정한 자세가

되어야만현지에서인기를끄는게임으로성장할수 있다.
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